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LOCATION LONGUE DUREE AUTOMOBILE
PROFESSIONNEL, SIMPLIFIEZVOUS
LAUTOMOBILE EN CHOISISSANT

UNE OFFRE COMPLETE ET MODULABLE

En déléguant la gérance de vos véhicules a un professionnel, vous vous
libérez de tout souci de gestion. Bénéficiez d’un service clé en main
et consacrez-vous pleinement a votre activité.

www.bpalc.fr - 03 54 22 10 00

Appel non surtaxé, coiit selon votre opérateur

BANQUE POPULAIRE
ALSACE LORRAINE CHAMPAGNE

BANQUE

BANQUE & ASSURANCE ADDITIONNER LES FORCES, MULTIPLIER LES CHANCES {17 IEYS
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auraanouveau permis au secteur artisanal de notre département
de mettre en avant ses savoir-faire. Je me réjouis de ce dynamisme affiché
dans un contexte de régionalisation qui est devenu réalité depuis le
31 mars dernier avec la création de la Chambre Régionale des Métiers

EDITORIAL L hinicssee Unir nos forces

.

et de I'Artisanat Grand Est. Les dix CMA de ce vaste territoire ont uni
leurs forces pour défendre au mieux vos intéréts, construire des projets
communs et réaliser des économies dans le fonctionnement global de
nos compagnies. Je sais que certains d'entre vous pensent que cette
réorganisation risque de desservir les artisans de la Moselle. Je tiens
ales rassurer en leur indiquant qu’avant méme la constitution de cette
grande Chambre Régionale, nous nous sommes fait fort de prendre les
décisions nécessaires pour qu'il n’en soit pas ainsi.
Nous continuerons a mettre au centre de notre stratégie des actions qui
sonta méme de vous aider au quotidien dans la gestion de vos entreprises
artisanales. Le magazine que vous tenez aujourd’hui entre vos mains en est
Christian NOSAL I'une des illustrations avec un dossier trés concret sur les moyens de veiller
Président de la CMA 57 al'image de votre société. Je vous invite a prendre le temps de le parcourir
avec une trés grande attention car nombreux sont les exemples présentés,
et les conseils proposés, qui sont transposables & votre entreprise.
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Semaine de UArtisanat 2016

TOUS
ENSEMBLE
AUTOUR D’UN
MEME MESSAGE

Vous avez été prés de 400 artisans
a vous rendre le 26 mars derni
au NEC de Marly pour décou
Naturya, le premier spectacle
musical, floral et artisanal
proposé par la CMA 57 pour
sensibiliser sur la qliestion
du développement durable.
Retour en images.

t pu assister
e 800 personnes ont - ;
B le qui cloturait une s.emam _
& ce spectacte g N famllles) f
de sensibilisation (colleges, \

6ti sartisanat.
aux métiers de Uartisa



Foires et salons
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DIVERSIFIEZ  _
VOTRE CLIENTELE

La participation

a des Salons ou
manifestations est

un bon moyen pour
les artisans de se faire
connaitre, dapprocher
de nouveaux clients,

et d’avoir un retour
du public sur son
savoir-faire. Aussi la
CMA 57 vous propose
ci-dessous une liste, non
exhaustive, de rendez-
vous intéressants
pour 2016 et 2017.

SECTEUR MAISON ET DECORATION

I Maison & Objet (du 2 au 6 septembre 2016 -
Paris): Salon international de la décoration.
www.maison-objet.coml/friparis

I Ambiente (du 10 au 14 février 2017 - Franc-
fort) : Salon international de 'aménagement
et de la décoration intérieure, comparable a
Maison & Objet pour ’Allemagne.
www.ambiente.messefrankfurt.com

-» Contact, informations et inscriptions pour
participation sur stand collectif: Péle Lorrain
d’Aménagement et du Bois - Didier Hildenbrand
(06 07 53 96 33 - hildenbrand@plab.org)

SECTEURS DE LA PRODUCTION

I Ifat (du 30 mai au 3 juin 2016 - Munich): Salon
mondial des équipements et des services dans le
domaine de 'eau. www.ifat.de

=» Contact, informations et inscription pour parti-
cipation sur le Pavillon France via Ubifrance :
Valérie Doghmane (01 40 73 31 92 - valérie.
doghmane@businessfrance.fr)

SECTEUR HOTELLERIE/RESTAURATION
I Sial (du 16 au 20 octobre 2016 - Paris) : Salon
mondial de l’agroalimentaire (distribution,
commerce, industriels, professionnels de la
restauration, services). www.sialparis.fr

=» Contact, informations et inscription pour parti-
cipation sur stand collectif: Chambre d’Agricul-
ture de Lorraine - Sandrine Vallin (03 83 96 85 01 -
Sandrine.VALLIN@lorraine.chambagri.fr)

I Sirha (du 21 au 25 janvier 2017 - Lyon): Salon
mondial de la restauration et de '’hotellerie.
wwuw.sirha.com

=» Contact, informations et inscription pour parti-
cipation sur stand collectif: Chambre d’Agricul-
ture de Lorraine - Sandrine Vallin (03 83 96 85 01 -
Sandrine.VALLIN@lorraine.chambagri.fr)

I Biofach (février 2017 - Nuremberg): Premier
salon européen des produits agroalimentaires
certifiés biologiques. www.biofach.de

=» Inscription et participation individuelle*

SECTEUR BIJOUTERIE-JOAILLERIE

I Inhorgenta (du 24 au 27 février 2017 -
Munich) : Salon mondial de la joaillerie-horlo-
gerie. www.inhorgenta.com

=» Inscription et participation individuelle*

* Pour toute inscription et participation individuelle,

une demande d'aide régionale est envisageable.

Une lettre d'intention doit parvenir a I'adresse ci-apres
afin de permettre I'étude de votre candidature:
Monsieur le Président du Conseil Régional -

Place Gabriel Hocquard - BP 81004 - 57036 Metz Cedex 01



il [Actualiteé

Agenda du Président

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

01.03 - Assemblée
Générale Constitutive
de la CRMA Grande Région ACAL

15.03 - METZ - Commission
d'appel d’'offres

22.03 - PARIS - Consell
d'administration de la Fédération
nationale des SOCAMA

26.03 - NEC DE MARLY -
Spectacle Naturya dans le cadre
de la Semaine de I'Artisanat 2016

30.03 - METZ - Bureau CRMA ACAL

07ET 08.04 - LIMOGES -
Assemblée générale de la
Fédération nationale des SOCAMA

12.04 - METZ - Visite de
M. Jean-Luc Bohl, Président
de Metz Métropole a la CMA

18.04 - PARIS - Commission
des affaires générales de ' APCMA

28.04 - METZ -
Les Rencontres Artisan’ ALC

23 AU 25.05 - LILLE - 22¢ édition
des Rencontres franco-allemandes
des CMA

21 ET 22.06 - PARIS - Assemblée
générale de ' APCMA et remise
des Prix du Maitre d’ Apprentissage

Vie des associations
et organisations
professionnelles

01.03-YUTZ - Assemblée
générale de la Fédération
des commercants et artisans

02.03 - SARREBOURG -
Assemblée générale de la
Corporation libre des boulangers
de I'arrondissement de Sarrebourg

03.03 - THIONVILLE -
Assemblée générale du

Syndicat des patrons boulangers
et boulangers-patissiers

des arrondissements de Thionville

Economie

04.03 - METZ - CESER ACAL -
Réunion commissions

Le Président de la CRMA Grand Est

(Bernard Stalter) aux coétés du Président

de la CMA 57 (Christian Nosal)
7o

07.03 - METZ - Rencontre
de M™e Grégoire, Directrice des
marchés des professionnels BPALC

08.03 - LUXEMBQURG -
Club Luxembourg Economie

17.03 - METZ - CESER ACAL
« Commission développement
économique »

17.03 - METZ - Banque de France -
Conseil consultatif de Moselle

21.03 - METZ - Jury régional
« Stars & Métiers 2016 »

22.03 - METZ - BPALC Moselle
Nord et Meurthe-et-Moselle Nord -
Assemblée générale

24.03 - ROUVRES-EN-WOEVRE -
Conseil consultatif BPALC

Formation

08.03 - NANCY - Rencontre
de M. Mutzenhardt, Président
de 'université de Lorraine

19.03 - METZ - Journées
« Portes ouvertes » des
trois CFA gérés par la CMA 57

19.03 - PONT-A-MOUSSON -
« Portes ouvertes » CFA BTP

et présélection des Olympiades
des Métiers

30.03 - METZ - Entretien avec
le Lieutenant-Colonel Dugast
et le Commandant Camut

30.05- FORBACH -
Conseil de perfectionnement
CFA Camille Weiss

30.05 - PARIS - Finale
du concours « Prix Go(t
et Santé des Apprentis 2016 »

01.06 - THIONVILLE -
Conseil de Perfectionnement EPDM

02.06 - METZ - Conseil
de perfectionnement
CFA Ernest Meyer

Réceptions -
Distinctions -
Manifestations diverses

14.03 - PARIS - Cérémonie
« Les Rabelais des Jeunes Talents »

17.03 - METZ - Banque
de France - Réception de départ
de M. Bernard, Directeur Régional

18.03 - METZ - Inauguration
de I'agence du Crédit Agricole
Lorraine

31.03 - NANCY - Inauguration
nouveaux locaux du Fongecif
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Bourse des métiers

UN OUTIL AU SERVICE DES ARTISANS. A chaque
parution, 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.

Alimentation

Soins a la personne

160100001 - SAINT-AVOLD -
BOULANGERIE-PATISSERIE -
Zone d'activité de 40 000 habitants -
Cede pour cause départ a la retraite
100 % des parts d'une SARL
comprenant un fournil et 4 points
de ventes - CA en 2015: 3100 K€.

160200008 -
GROSBLIEDERSTROFF -
PIZZERIA AU FEU DE BOIS -
Vends fonds de commerce

de 180 m? avec deux véhicules de
livraison sur un axe passant - Clientéle
fidélisée - Matériel en bon état.

Biens et services
industriels

160100004 - ENNERY -
SERRURERIE-METALLERIE-
FERRONNERIE - Axe Metz-
Thionville - Locaux équipés sur
700 m? - Activité en constante
progression, bonne rentabilité -
Prix: entre 7560 K€ et 1 000 K€ -
Possibilité d'acquisition de murs.

150100002 - HAGONDANGE -
SERRURERIE-METALLERIE-
Cede fonds avec 26 années
d'activité et excellente réputation -
Atelier et bureaux bien équipés -
Accés facile - 2 personnes
expérimentées - CA : 400 K€ -
Bonne rentabilité - Possibilité
d'acquérir les murs.

160300014 - CHEMERY-LES-
DEUX - REPARATION

DE MACHINES TRAITEMENT
DE CHAUSSEES - \ends fonds/
murs avec un atelier de 370 m?

et hall de stockage de 500 m?.
Clientele internationale et grands
groupes. CA : 1000 K€. Matériel
professionnel en trés bon état.

160100002 - WOIPPY -

SALON DE COIFFURE

ET ESTHETIQUE - Clientéle
importante et fidele - CA: 65000 €
par an - Local de 65 m? avec un
loyer attractif - Equipement : salle
UV, salle épilation, salle de soin,
coin repas et un espace coiffure-
Emplacement stratégique avec

2 places de parking privatives.
Prix : 40 000 €.

160100005 - METZ - SALON

DE COIFFURE - Cede fonds

de commerce - Superficie

de 36 m? avec une cave de 20 m? -
Local et matériel en bon état,
situé sur un axe passant.

Loyer: 529 € par mois (charges
comprises) - Contrat avec une
maison de retraite - Affaire saine
et bénéficiaire - Prix : 35000 €.

160200007 - METZ CENTRE -
SALON DE COIFFURE MIXTE -
Vends fonds de 65 m? cause
retraite - Stationnement a
proximité - Clientele trés fidele -
Matériel en bon état: 3 bacs a
shampoing et 6 bancs de coiffage -
Pas d'investissement - Trés belle
devanture - Prix: 70 000 €.

160200009 - SARREBOURG -
SALON DE COIFFURE MIXTE -
Vends fonds de 90 m? cause
retraite - Bail en cours - Situé

en centre-ville avec parking gratuit
a proximité - Matériel en bon état :
3 bacs et 7 boxes de coiffage -
Clientele fidele - 1 salarié a temps
partiel - Prix: 30 000 €.

160200010 - METZ SABLON -
SALON DE COIFFURE -

Vends fonds de commerce de 70 m? -
Pas de salarié - Bon état général -

www.bnoa.net : rejoignez
les artisans de la reprise
1

2 bacs a shampooing et 6 bancs
de coiffage - Parking privatif

2 places - Loyer mensuel: 570 € -
Prix: 20000 €.

Biens et services agricoles

150900041 - MOSELLE NORD -
GARAGE DE MACHINES &
MATERIELS AGRICOLES -
Vends fonds de 1000 m? cause
départ a la retraite - Parking -
Clientele importante - Affaire saine.

Biens et services tertiaires

160100003 - FREYMING
MERLEBACH - PRESSING -
Céde fonds de commerce de

70 m? avec place de parking - Peu
de concurrence - Prix: 15000 €.

Construction

160100006 - OUDRENNE -
COUVERTURE-ETANCHEITE-
BARDAGE - Cede fonds

et murs pour cause départ

ala retraite - Acces facile via

voie rapide - Atelier de 2560 m? -
Terrain de 36 ares constructible
sur moitié - Bonne clientéle -
Matériel en bon état - 3 salariés.

160300012 - MAIZERY -
TRAVAUX DE COUVERTURE
ET ISOLATION - Céde fonds

de commerce ou parts sociales -
Deux salariés - Matériel en tres
bon état - Clientéle de particuliers
(70 % du CA) - Tres bon CA -

Plus de 15 ans d'expérience -
Dispose du label Qualibat et RGE.

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

Contact CMA 57:03 87 39 31 00 - E-mail : secretariat.sc@cma-moselle.fr
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Le rendez vous annuel des boulangers

FETE DES PAINS:
VARIEZ LES PLAISIRS. ..

Pains historiques, pains du terroir, pains régionaux, recettes locales d’hier et d’aujourd’hui...
Cette année, tous les pains seront sur le devant de la scéne. Parce que le pain est un produit
varié, aux multiples bienfaits, source de nombreuses inspirations, 2016 ne sera pas seulement
la Féte du Pain, mais la Féte DES Pains ! Tous les rendez-vous programmés vous permettront

de redécouvrir les facettes de vos produits favoris.

[L] a Féte du Pain, c’est aussi et avant tout
des découvertes gourmandes. Curieux et
gourmets, petits et grands, vous pourrez assister a
la fabrication des pains avant de les déguster. Lors
de ces journées exceptionnelles, les écoliers seront
aussi invités a mettre la main a la pate. Si, pendant
une semaine, les acteurs de la filiere (boulangers,
minotiers... ) seront présents sur les sites dédiés
a la Féte du Pain pour partager la passion de leur
métier a travers des échanges et des rencontres
ouvertes a tous, la Féte du pain en Moselle joue
les prolongations avec de nombreux rendez-vous a
noter des aujourd’hui dans vos agendas:

I Sarrebourg: le dimanche 8 mai (place du
Marché): fabrication, dégustation et vente de
pains et viennoiseries, salon de thé, et restaura-
tion assurée sur place par les boulangers.

I Metz: mercredi 11 et jeudi 12 mai (place de la
République) : fabrication, dégustation et vente
de divers produits artisanaux.

La Ferme Bel Air animera un atelier pédago-
gique a destination des enfants avec fabrication
sur place de farine grace a un moulin & meule de
pierre installé pour I'occasion.

Un gotter sera offert aux enfants qui vien-
dront sur place (animation réservée aux écoles

et centres aérés préalablement inscrits).

Des ateliers Tartes seront animés par les boulan-
gers-patissiers retraités et accessibles aux clients
des boulangeries participantes a la Féte du Pain
pour fabriquer sur site une tarte aux fruits de
saison sur les bons conseils des professionnels.
Des concours ouverts aux apprentis et aux
professionnels sont également prévus.

Enfin les apprentis en boulangerie et en vente
seront présents sur le site pour promouvoir le
métier et leur formation.

I Sarralbe: samedi 21 mai a ’'occasion de I’élec-
tion de Miss Moselle 2016. Les boulangers du
Syndicat de Sarreguemines-Bitche-Sarralbe
assureront la restauration des visiteurs.

I Thionville: mercredi 8 juin (place au Bois).
Fabrication, dégustation et vente de divers
produits artisanaux. Des concours de pains et
viennoiseries seront organisés.

I Saint-Avold: du vendredi 23 au dimanche
25 septembre a I'occasion du Salon de I’Agricul-
ture. Les boulangers proposeront de nombreux
pains, viennoiseries a la dégustation, et anime-
ront un atelier pour les enfants.

Plus d'infos: Frédérique Pilmes - 0387763734
fede-boulangerie@wanadoo.fr - www.lepainenfete.com
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Rencontre avec le Président de la CMA 57

« POURQUOI JE
SOUHAITE POURSUIVRE »

Le Président de la CMA 57, Christian Nosal, a cloturé la Semaine Nationale de I’Artisanat 2016
en annoncgant qu’il souhaitait briguer un deuxiéme mandat a la téte de la Compagnie consulaire,
si toutefois les artisans mosellans lui renouvelaient leur confiance aux élections de novembre
prochain. Aujourd’hui, il revient sur cette annonce et nous explique ses motivations.

VOUS AVEZ DECLARE LE 26 MARS
DERNIER QUE VOUS SOUHAITIEZ

POURSUIVRE POUR UN MANDAT DE CINQ ANS

LE TRAVAIL ENGAGE DEPUIS 2010 AU SERVICE
DES ARTISANS DE LA MOSELLE. QUELLES SONT
LES RAISONS QUI ONT MOTIVE VOTRE DECISION ?
Christian Nosal: Elles sont de plusieurs
ordres. La principale est que notre Compagnie
vit une page essentielle de son histoire avec
les restructurations en cours dans le paysage
consulaire. Il ne vous aura pas échappé que,
depuis le 31 mars, une Chambre Régionale de
Meétiers et de ’Artisanat a été créée au niveau
du nouveau périmetre régional. Nous y prenons
part. Elle regroupe dix départements et son siége
est basé a Metz. Ce choix d’implantation nous
confere des responsabilités et nous y travaillons
depuis un an, tant en termes d’investissements
qu’en termes de stratégie et de réflexion. C’est
ce qui a permis que ce choix s'impose. Il serait
aujourd’hui inconcevable de ne pas poursuivre
cet engagement et défendre la place des artisans
de la Moselle dans ce nouvel environnement.

JUSTEMENT, LES ARTISANS MOSELLANS

N’ONT-ILS PAS TROP A CRAINDRE
DE CETTE REORGANISATION ?
CN: Cette interrogation, légitime, est une autre
raison qui m’incite a poursuivre. Il ne faut pas
se mentir et penser que tout va étre simple.
Cette nouvelle étape va conduire & des choix
dans le cadre d’une politique régionale et ces
choix pourraient avoir des conséquences sur nos
ressources et notre fonctionnement. Il faudra
donc, des le début du mandat, étre capable de
comprendre les enjeux pour I'artisanat mosellan.
Mon expérience acquise dans la préparation de
cette régionalisation sera donc un atout. Mais
votre question porte aussi sur les services rendus
aux artisans. Sur ce point, je veux les rassurer.
Globalement, rien ne changera pour eux. J’ai

« L’isolement
est la gangréne
des entreprises

artisanales. »

défendu une organisation qui laisse toute sa
place aux chambres départementales dans le
service de proximité aux entreprises. L'élargisse-
ment régional rend encore plus nécessaire le lien
de proximité et les services au quotidien s’orga-
niseront autour des cinq implantations de la
CMA 57. Notre 1égitimité nait par les entreprises
et par l'utilisation qu’elles font de nos presta-
tions. Nous en sommes parfaitement conscients
et nous avons l'obligation de nous mobiliser au
quotidien pour les accompagner.

CETTE RELATION AVEC

LES ENTREPRISES ARTISANALES
DE LA MOSELLE, QU’EN EST-IL D’AILLEURS ?
CN: Elle est tres bonne et pour vous apporter
cette réponse je me base sur des éléments incon-



testables. Depuis que nos services sont certifiés
ISO 9001, un organisme indépendant interroge
régulierement les artisans et tous les clients qui
font appel a nos services. Le taux de satisfac-
tion qui est mesuré a cette occasion est de plus
de 84 %. 1l est d’ailleurs quasiment stable sur
les trois derniéres années malgré le contexte
économique défavorable et les mécontente-
ments bien légitimes que pourraient exprimer
les 18000 entreprises artisanales de la Moselle.
Ces derniéres ne nous tiennent pas responsables
des difficultés qu’elles rencontrent et s’accordent
méme pour dire que la CMA 57 les a aidées a
surmonter les épreuves auxquelles elles sont
confrontées au quotidien.

CERTAINES ACTIVITES ARTISANALES
SEMBLENT EN EFFET ETRE IMPACTEES

PAR UNE LIBERALISATION DE L'ECONOMIE ?

CN: Oui et c’est 1a aussi une raison qui doit
nous conduire a poursuivre ce que nous avons
engagé, a savoir une défense des intéréts des
artisans, notamment en exigeant la qualifica-
tion préalable a I'installation. C’est une ques-
tion importante pour la sécurité des consomma-
teurs et des clients. Dans
le méme temps, I’écono-
mie connait une évolution
spectaculaire et rapide
notamment par 'intro-
duction dans tous les
domaines des nouveaux
outils de communication.
Les comportements des
consommateurs changent
eux aussi, et 'artisa-
nat doit les prendre en compte sans quoi nous
irons au-devant de grandes désillusions. Il est
donc de notre responsabilité de sensibiliser les
entreprises artisanales et de les aider dans ce
que l'on appelle désormais « 'uberisation » de la
société. Soit on les aide a s’adapter en faisant en
sorte qu’elles s’approprient ces nouvelles regles,
soit on accepte la disparition de pans entiers du
secteur des métiers. C’est grace a I'innovation et
la proximité avec leurs clients que les artisans
gagneront cette bataille, et je peux vous assu-
rer que je m’y emploierai avec toute mon équipe.
C’est ensemble et unis que nous réussirons.

ON VOUS SENT SOUCIEUX D’ETRE

ENCORE PLUS PROCHE DES ARTISANS ?
CN: Bien évidemment et c’est bien normal !
Lorsqu’une entreprise traverse une mauvaise
passe, elle a souvent ce malheureux réflexe
de se replier sur elle-méme et de dissimu-

« C’est grace a innovation
et la proximité avec leurs clients
que les artisans gagneront cette
bataille, et je peux vous assurer
que je m’y emploierai avec toute
mon équipe. C’est ensemble et
unis que nous réussirons. »
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ler ses difficultés de peur du jugement des
autres. C’est une erreur, méme si cette atti-
tude peut se comprendre. Aussi, j’estime qu’il
est de notre devoir de faire en sorte de mieux
connaitre les entreprises artisanales de la
Moselle. Je souhaite que les conseillers entre-
prises de la CMA 57 soient encore plus impli-
qués qu’ils ne le sont dans la vie des entreprises
qu’ils rencontrent au quotidien. J’ai demandé a
notre Directeur Général d’intensifier 'accom-
pagnement des artisans et de leur offrir une
palette plus étendue de services... Nous nous
devons d’aller au-dela de la demande exprimée,
de renforcer notre relation, et de promouvoir des
services auxquels les artisans ne font pas appel.
Nous savons que les entreprises accompagnées
et avec lesquelles nous sommes régulierement
en contact ont un meilleur taux de survie et de
développement.

CE SERA UN AXE FORT DE
VOTRE NOUVELLE MANDATURE ?

CN: Non seulement ce sera un axe fort, mais
ce sera l'axe central car 'expansion des métiers
passe par le développement et la pérennité des
entreprises. Si nous réus-
sissons & consolider, voire
a accroitre le nombre d’en-
treprises en Moselle, elles
créeront de la richesse et
des emplois pour notre
territoire. Ce sont celles
qui se développent qui
forment des apprentis
et qui embauchent. La
création d’entreprise est
un autre domaine stratégique car elle assure
le renouvellement et la diversité de l'offre.
Je veillerai a ce que les responsables de la
nouvelle Région Grand Est en soient conscients
et soutiennent cette dynamique. Il est aussi
primordial de renforcer le réflexe de la saisine de
la CMA 57 par tous les chefs d’entreprise. Il ne
faut pas qu’ils pensent perdre du temps en nous
contactant. Bien au contraire. Les entreprises
qui ont pris I’habitude de venir rencontrer nos
conseillers, ne serait-ce quune ou deux fois dans
Pannée, s’en sortent beaucoup mieux que celles
qui s’isolent dans leurs ateliers. L'isolement est
la gangréne des entreprises artisanales.

LE CONSEIL ET LACCOMPAGNEMENT

NE SONT PAS LES DEUX SEULS PILIERS
DE CETTE STRATEGIE ?
CN: Ils ne le sont pas mais c’est une facon
de créer du lien et d’établir une relation de
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« Nous ambitionnons
de devenir Uacteur de
formation incontournable
des 18000 artisans
de la Moselle. Je veux
les convaincre
de la nécessité d’y consacrer
du temps, d’autant
plus que nous pouvons agir
de facon efficace sur la
prise en charge financiére
de leurs formations. »

confiance. Celle-ci permet alors de mettre
en place une nouvelle étape qui passe par la
formation.

Souvent négligées par les artisans, les forma-
tions que nous proposons sont pourtant un
formidable levier de motivation de leur person-
nel et permettent d’envisager différemment
I’avenir de leurs activités. Il nous appartient
donc tout d’abord d’enrichir le catalogue de
formations que nous proposons et de privilé-
gier le sur-mesure.

Les chefs d’entreprise ont besoin de formations
qui répondent parfaitement a leurs attentes et
c’est bien compréhensible. Ensuite, il faut que
nous puissions les éveiller a des formations
auxquelles ils ne pensent pas forcément mais
qui peuvent leur apporter une réelle plus-value.
Nous travaillons donc dans ce sens.

En 2015, nous avons mis en place 35 nouvelles
formations et je peux vous annoncer que nous
ne nous arréterons pas la.

Nous ambitionnons de devenir 'acteur de
formation incontournable des 18000 artisans de
la Moselle. Je veux les convaincre de la néces-
sité d’y consacrer du temps, d’autant plus que
nous pouvons agir de fagon efficace sur la prise
en charge financiere de leurs formations.

TOUT CE PROGRAMME

NECESSITERA DES INVESTISSEMENTS.
SEREZ-VOUS EN MESURE DE LES FINANCER?
CN: Oui, cela est a notre portée car nous
avons développé une stratégie pour y parve-
nir. La CMA 57 est connue dans le réseau des
compagnies consulaires pour la rigueur de
sa gestion et nous comptons bien conserver

« Le choix de Metz pour
le siége régional des CMA
Grand Est nous confere
des responsabilités. »

cette réputation. Faire plus et mieux avec des
moyens stables est notre devise. Nous pour-
suivrons la modernisation des installations de
nos cinq implantations (Metz, Forbach, Thion-
ville, Sarreguemines et Sarrebourg) afin de
satisfaire nos clients qui sont au cceur de nos
préoccupations. Nous avons investi dans des
locaux plus fonctionnels & Sarreguemines en
2014, un nouvel espace conseil est en cours de
construction a Sarrebourg. J’espére qu’il sera
livré avant la fin de cette année. Sur Metz,
nous créerons en 2017 un Pdle d’excellence
des métiers de bouche qui fera référence sur
notre territoire. La liste des projets est encore
longue et cette seule page ne suffirait malheu-
reusement pas a les recenser. Le développe-
ment durable sera au cceur de notre stratégie
pour poursuivre notre développement tout en
respectant notre environnement. Je tiens en
fait & vous assurer de mon profond attache-
ment au secteur des métiers et tous ceux qui
m’entourent & la CMA 57, sont plus que jamais
mobilisés pour que nous soyons tous fiers de
dire, la téte haute et la voix forte, que nous
sommes artisans.
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IIs savent vendre des croissants et des miroirs, des toitures et des
terrines maisons, des faux-filets ou des poéles a pelets, des shampoings-
coupes-brushings et des armoires. A priori, les artisans peuvent TOUT
vendre mais savent-ils SE vendre ? Ont-ils compris qu'avant de maitriser
tournemains et savoir-faire d'exception, il fallait aussi renvoyer I'image
d'un artisan compétent et fiable ? Satisfaire les clients est finalement une
fin en soi, il faut d'abord trouver les moyens de leur faire connaitre votre
entreprise, de les faire pénétrer dans votre établissement et, surtout, de
les y faire revenir! Bref, ne négligez pas votre image: de la fagade aux
abords, de I'agencement de votre boutique a sa propreté, de votre site
Internet & vos salariés, tout laisse transparaitre 'homme qui se cache
derriére I'artisan... Alors, al'image de ces huit exemples lorrains, soignez
votre entreprise autant que vos produits et devenez, vous aussi, I'artisan
incontournable du quartier, voire de la région!
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Le grand entretien

ERIC ZAJDERMANN,
DIRECTEUR D’ANATOME

€ PROMOUVOIR LE SECTEUR
COMME UNE MARQUE 2>

Entrepreneur passionné, communicant exigeant et

engagé, Eric Zajdermann accompagne depuis plus de 30 ans
des grandes entreprises et institutions dans la définition

et la mise en ceuvre de leurs stratégies de communication

et dans le déploiement de programmes de gestion des opinions
et parties prenantes. Il simplique au service d’importants
annonceurs tels que le Ministere de ’Education nationale,

la Sécurité Routiere et le Fonds National de Promotion et

de Communication de ’Artisanat, & travers la campagne
désormais bien connue « Nous avons tous une bonne raison
de choisir lartisanat ». Des acteurs auprés desquels il ambi-
tionne de faire vivre une certaine vision de la communication,
qualitative et porteuse de sens, au service de l'intérét général.

QUELLES SONT LES VALEURS QUE
LARTISANAT DOIT METTRE EN AVANT
DE NOS JOURS ? SA CARTE A JOUER POUR
CONSERVER SON IMAGE POSITIVE DANS
L'IMAGINAIRE COLLECTIF?

Pour conserver et développer une image attrac-
tive, 'artisanat doit miser sur les valeurs tradi-
tionnelles auxquelles sont attachés les Fran-
cais: la qualité, le savoir-faire, la proximité, la
perpétuation d’une excellence francaise que le
monde entier nous envie.

Mais l'artisanat et les valeurs qu’il défend

<

ne s’arrétent pas a cette image d’Epinal!

w
=
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« Lartisanat, c’est un choix engageant pour
les consommateurs, quand il serait tellement
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plus simple pour eux d’acheter un produit
de grande consommation, parfois moins cher

et accessible a tous les coins de rue. »

Aujourd’hui, 'artisanat c’est aussi et avant
tout de I'innovation pour sans cesse repousser
les limites techniques de la création. L’arti-
sanat, ce sont les valeurs de ’entreprenariat
avec 170000 créations d’entreprises enre-
gistrées chaque année, c’est une créativité
débordante portée par toute une génération
d’artisans pour qui les limites entre 'art et
l’artisanat se confondent avec génie. Et, phéno-
mene récent, 'artisanat est maintenant une
renaissance professionnelle pour des milliers
de gens, jeunes et moins jeunes, en quéte de
sens et de projets professionnels motivants.
Aujourd’hui, ce sont toutes ces valeurs que l'ar-
tisanat doit partager pour renforcer sa place
dans I'imaginaire collectif des gens, un imagi-
naire qui évolue, a 'image des hommes et des
femmes qui font 'artisanat.

QUELLES SONT LES FORCES

ET LES FAIBLESSES DE CE SECTEUR?
Les faiblesses de ce secteur sont bien connues,
et, s’il fallait en citer certaines, je dirais la
concurrence des produits et services de la
grande distribution et des grosses entre-
prises, ainsi et peut-étre surtout aujourd’hui
une certaine vision obsolete et unilatérale
de la réussite (voie générale, grandes écoles,
grandes entreprises...) qui s’oppose a de
nombreuses vocations artisanales chez les
plus jeunes. Mais les mentalités changent, a
leur rythme... et bien siir la communication du
secteur y contribue.
Comme tous les secteurs, I'artisanat doit faire
face a des challenges, mais ce qu'on pourrait
qualifier de « faiblesse » est aussi ce qui fait sa
force.
Face a des produits et services moins chers que
les notres, nous devons chaque jour convaincre

les consommateurs de nous choisir, et cela passe
par la qualité de nos prestations. La concur-
rence accrue que nous devons affronter au
quotidien nous maintient en « tension » perma-
nente, et c’est cette tension qui nous pousse a
exceller. Les consommateurs ne s’y trompent
pas, et les grandes marques du luxe non plus.
Dans un contexte de crise économique trés
tendu, le secteur de 'artisanat a su faire la
preuve de son dynamisme, de sa solidité, de sa
capacité a s’adapter en continuant a créer des
emplois sur notre territoire. Aujourd’hui, I'ar-
tisanat reste la premieére entreprise de France
avec 3 millions d’actifs et 600000 emplois créés
entre 1998 et 2008. Une voie pleine d’oppor-
tunités pour une jeunesse plus créative que
jamais, plus informée, plus débrouillarde, mais
qui voit pourtant son potentiel limité par un
marché du travail globalement saturé...
D’ordinaire, je naime pas franchement les
lieux communs, mais dans le cas de l'artisanat,
joserais dire que ses forces ce sont précisément
ses faiblesses.

QUELS ETAIENT LES OBJECTIFS

DE LA CAMPAGNE « NOUS AVONS
TOUS UNE BONNE RAISON DE CHOISIR
L'ARTISANAT » QUE VOUS AVEZ CREEE
ILY A TROIS ANS? ETES-VOUS A LORI-
GINE DE CE SLOGAN?
Il y a des sujets ou 'on hésite beaucoup sur
la direction a prendre, mais la, j’ai tout de
suite eu la conviction que la notion de « choix »
devait étre au coeur de la campagne, car a
I’heure actuelle, I’artisanat est plus qu'un
choix « évident », au contraire, c’est un choix
« engageant ».
Ce n’est pas toujours facile de se remémorer
avec exactitude la genese d’un slogan! Mais
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ce dont je me souviens, c’est que
nous étions tous réunis pour un
brainstorm et que, trés rapide-
ment, 'unanimité s’est faite sur
cette proposition. Et cela a aussi
convaincu le Fonds National de
Promotion et de Communication
de 'Artisanat (FNPCA) lors de la
compétition d’agences a l'issue de
laquelle le groupement d’entreprises
Anatome/la chose a été choisi.

C’est un choix engageant pour tous
les professionnels qui se sont orientés vers
ces métiers et qui renouvellent chaque jour
cet engagement, a travers des métiers qui
demandent énormément d’investissement
personnel, de temps, d’efforts... avec bien str
toutes les gratifications qui vont avec.
L’artisanat, c’est un choix engageant pour
les consommateurs, quand il serait tellement
plus simple pour eux d’acheter un produit de
grande consommation, parfois moins cher et
accessible a tous les coins de rue.

L'objectif de cette campagne du FNPCA était
vraiment de valoriser le choix de 'artisanat,
de I'encourager en évoquant toutes les bonnes
raisons de le faire, mais aussi de l'initier,
pour toutes les personnes qui restent encore
tenaillées par le poids des habitudes et la
facilité apparente qu’offre la grande distri-
bution. Cette campagne est intervenue dans
un contexte économique tres tendu pour les
professionnels de 'artisanat et il était essen-
tiel de reconnecter les artisans, leurs savoir-
faire et les consommateurs.

QUELLES ONT ETE

LES RETOMBEES DE CETTE
CAMPAGNE DE COMMUNICATION?
Les résultats du post-test de la campagne de
communication ont été extrémement positifs
et en voici quelques-uns: « 86 % des Francais
déclarent connaitre la signature "Premiere

Je suis fiere de faire travailler
ceux qui erbent du eravail

| -

HOUS AVONE TOUS l 1‘
UNE BONME RAISON DE " Isanat
CHatsm vARTISANAT | ¢ a2

=9 ___h.
_L.n[pmdlur tabriqué prés de chex nous,
cest bon pour l'emploi et pour nous rous,

HOUS &AvONS rous
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cnmsmunnuni: v “}’Esanat

entreprise de
France" et l'as-
socient spon-
tanément a
lartisanat. 87 % sont satisfaits par la campagne
qui met en avant des artisans qui ont réussi
et donnent selon eux une "bonne image" des
métiers de lartisanat. Une notoriété spontanée
en hausse auprés des Francais et des jeunes,
un impact et une appréciation des annonces en
hausse, notamment sur internet. Une campagne
qui fonctionne bien qualitativement aupres des
Jeunes, des Francais et des artisans... »

De quoi étre fiers de son impact sur 'ensemble
de nos publics.

LES ARTISANS, A TITRE INDIVIDUEL,

PEUVENT-ILS SE PASSER D’UNE
BONNE COMMUNICATION OU PUBLICITE,
EN NE COMPTANT QUE SUR LE BOUCHE-
A-OREILLE PAR EXEMPLE ?
Si les artisans pouvaient se passer de
campagnes de publicité, croyez-moi qu’ils
le feraient et ils auraient bien raison! Mais
comme vous le savez la publicité et la commu-
nication en général sont des investissements.
Et si le FNPCA continue a investir dans la
publicité, campagne aprés campagne, c’est
bien parce que cela rapporte aux artisans,
en termes d’image mais aussi et surtout en
termes de business, le nerf de la guerre.




« Les gens n’achetent pas une image,

ou alors ils s’y laissent prendre une fois
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et ne reviennent pas si la qualité n’est pas

au rendez-vous. »

Il est évident que le bouche-a-oreille joue un role
clé dans le succes d’'une entreprise artisanale,
mais ce levier de communication agit a petite
échelle, et c’est 1a que les campagnes grand
public prennent le relais. Elles ont suffisamment
de puissance pour faire bouger l'opinion publique
et les consommateurs avec plus d’ampleur. Elles
donnent a réfléchir sur notre facon de consommer,
sur 'impact et les bénéfices de nos choix, elles
instaurent et encouragent de nouveaux compor-
tements en faveur de l'artisanat.

En bref, elles créent une dynamique qui fera
pousser la porte d’'un artisan a quelqu'un qui
n’en avait pas ’habitude ou qui 'avait perdue.
Notre travail de communication s’arréte une
fois le pied franchi dans la boutique, apres cela
c’est a l’'artisan de montrer son savoir-faire
pour satisfaire, fidéliser et se créer une répu-
tation qui lui apportera de nouveaux clients.
Tout ce travail, méme la meilleure des
campagnes ne pourrait le faire a la place d'un
artisan. Chacun son métier.

Le notre, c’est de promouvoir l'artisanat comme
un secteur, « une marque » dont 'image posi-
tive va bénéficier a tous les artisans.

S’il fallait finir sur un chiffre pour objectiver
mon propos, je vous dirais que « 85 % des arti-
sans trouvent nécessaires les campagnes de
communication aupres du grand public » Cest
plut6t pas mal non?

LES ARTISANS N’ETANT PAS FORCE-

MENT DES COMMUNICANTS, QUELS
CONSEILS LEUR DONNERIEZ-VOUS
POUR SE VENDRE ? LES BASES A METTRE

EN PLACE POUR SE FAIRE CONNAITRE

ET RENVOYER UNE BONNE IMAGE ?

Tout dépend du secteur d’activité, mais il y a
tout de méme un b.a.-ba. D’abord, il faut bien
choisir le nom de son activité. Un nom facile a
mémoriser et bien pensé pour remonter dans
les moteurs de recherche, si son commerce
ou son activité nécessite une recherche sur
Internet.

Avoir un site Internet méme tres simple, acces-
sible a partir des smartphones ou tablettes, et
régulierement actualisé peut étre aussi tres
utile. Pour de nombreux consommateurs, c’est
un gage de sérieux et de réassurance, surtout
quand le service proposé représente un montant
onéreux. Pour des activités ou I'investissement
financier est moins important coté clients,
une simple page Facebook peut faire I'affaire.
Partager des photos appétissantes peut s’avérer
un outil de communication d’une efficacité
redoutable pour un commerce de bouche!
Travailler 'atmosphere et I’'identité de son
commerce, une jolie vitrine et une décoration
agréable participent grandement a 'attracti-
vité d’'un endroit.

Et bien évidemment la qualité du contact avec
le client. La proximité et la « chaleur humaine »
étant 'un des gros atouts de l'artisanat.
Dernier conseil, et pas des moindres en
matiére de com’, c’est bien siir de mettre toute
son énergie dans la qualité de ses produits ou
de son service. Les gens n’achétent pas une
image, ou alors ils s’y laissent prendre une fois
et ne reviennent pas si la qualité n’est pas au
rendez-vous.

86 %

des Frangais déclarent
connaftre la signature
« Premiéere entreprise

de France »

87 %

qui donnent une « bonne image »
des métiers de l'artisanat

85 %

des artisans trouvent nécessaires

les campagnes de

communication auprés

du grand public



Testez-vous

Quiz

VENDRE ET
SAVOIR
SE VENDRE

« Vendre ou savoir se vendre », telle est
la question mais tel ne doit pas étre le
dilemme! Avez-vous négligé votre image
au point d’étre invisible, voire introuvable,
pour le passant lambda ? Pensez-vous
avolir tout mis en ceuvre pour vous
faire connaitre du plus grand nombre ?
Avez-vous misé sur ce point a lexces, a
grands coups d'affichage et d’enseignes
lumineuses dignes du Cirque Pinder...
au risque den faire un poil trop ? Pas
facile de vous situer sur léchelle du bon
communicant ¢ Ce quiz va vous y aider!
Répondez a ces dix questions et retrouvez
les résultats en page 50 de ce magazine...

Votre image,
c'est une
préoccupation...

De beaucoup
mais pas de vous
De tous les jours

Pensez-vous
De temps en temps

que I'image
que vous
renvoyez est...

Primordiale
Importante

Superflue

Les abords ou la
devanture de votre
établissement,
c’est pour vous...

L'affaire de tous

Totalementindépendant
de votre affaire

Le prolongement naturel
de votre entreprise
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Comment
définiriez-vous
I'intérieur de votre
établissement?

R Un ieillissant nternet et les
1 ] peu vielllissa réseaux sociaux,
mais chaleureux
] o ce sont...
Démodé mais ce "
n’est pas la priorité Des opportunités
o il pour se faire connaitre
oderne, accueillant du plus grand nombre
etaux normes .
Des trucs de jeunes
Des automatismes,
il faut bien vivre
avec son temps
—

La mise en conformité
de vos locaux en termes
d’accessibilité des
personnes handicapées
a été pour vous...

Vos salariés
pensent de vous
que vous étes...

Un casse-téte synonyme
d’investissement et de temps
perdu

Une aubaine, vous y pensiez
depuis un moment et cela vous
aobligé aagir

Un bon patron
Une belle
rencontre

Le chef, et le
chef, c'est le chef

Une formalité car tout avait
déja été anticipé

L'idée de porter un
uniforme dans votre
entreprise, c'est...

. Revenir a l'age de pierre
L'enseigne apposée
a votre établissement
est...

Le fruit de vos

golts personnels
et de la précipitation

Un bon moyen de souder
votre équipe et de développer
le sentiment d’appartenance
aun groupe

Ca aurait pu étre sympa
si les tee-shirts n'étaient
pas aussi laids

Le résultat d’'une réelle
réflexion en partenariat avec
des gens qui savent faire

L'enseigne, quelle
enseigne?!

La propreté de
votre lieu de
travail, c’est...

Incompatible
avec votre activité

Selon, sionale
temps

Essentielle



Portraits

Jérome Hatoy a triplé le chiffre d’affaires de son magasin

en s‘implantant au bord de la voie Sacrée. Il nous livre les
astuces qui lui ont permis de détourner quelques-uns des
3300 véhicules qui empruntent chaque jour la route mythique.

QUI SOMMES-NOUS ?

Jérome Hatoy ]
Les Terrines du Barrois

19 voie Sacrée

Effectif: 6 personnes

Les Terrines du Barrois - Petit-Rumont (55)

LES TERRINES DU BARROIS
SUR LA BONNE VOIE

[L] es premieres charcuteries artisanales
sont sorties de ses fourneaux en 2000
a Vavincourt, a quelques encablures de la
voie Sacrée. Apres 15 années passées dans
la petite commune, il déménage son magasin
puis son « labo » au bord de la route qui
ravitaillait jadis les Poilus sur le front de
Verdun. Le pari est d’autant plus audacieux
quil s'installe dans un batiment particuliere-
ment délabré. Le terrain est du méme acabit,
jonché de trous, de mauvaises herbes et de
toutes sortes de déchets.

UNE METAMORPHOSE IMPRESSIONNANTE

I1 procede d’abord a 'abattage de prés d'une
dizaine d’arbres pour accroitre la visibilité
du magasin et au ragréage du terrain qui
deviendra bient6t un immense parking. L'in-
térieur du batiment est totalement réhabilité.

La facade est repeinte en
respectant scrupuleusement
les couleurs de la charte
graphique de l'enseigne. Elle
offre de larges ouvertures
sur les présentoirs illuminés
du magasin et sur ’espace
café. La métamorphose est
impressionnante, elle livre
un espace propre, ordonné,
esthétique et forcément
accueillant.

VIN CHAUD

ET DEGUSTATIONS
GRATUITES

A 200 metres de I’entrée
signalée judicieusement
par une pancarte « ouvert »,
Jéréme poursuit ses investissements et fait
ériger un panneau de 4 metres sur 7 qui
lui cotitera pres de 10 000 euros. Il installe
ensuite deux enseignes lumineuses, 'une au
bord de la route, & proximité de l’entrée, et
l’autre sur la facade. Il ajoute enfin sur le
parking un dernier panneau tout aussi impo-
sant. Pour générer du trafic clients, il orga-
nise des opérations de dégustations gratuites
et conviviales. En décembre, il offrait par
exemple, le dimanche aprés-midi, un vin
chaud préparé dans un chaudron avec des
épices de premiers choix. Pour les Journées
du patrimoine, il accueillait une exposition
de machines a vapeur et une dégustation de
bieres brassées en Moselle.

A Petit-Rumont et plus que jamais, « les
Terrines du Barrois » sont toujours sur la
bonne voie.
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Soigner la premiére
impression

PLACE AUX EXPERTS

( POUR VOTRE IMAGE,
EVITEZ LES CLICHES

Avant d'acquérir un embléme reconnaissable en quelques dixiémes

de seconde, il faut travailler en amont votre image. D'abord élaborer

avec un graphiste un logo et sa charte graphique. C’est un document

de référence pour affirmer une signalétique de qualité sur le long terme.

On yretrouve vos couleurs. La sobriété reste de mise pour étre bien vu.
Choisissez une seule tonalité pour votre devanture, en rapport avec
I'enseigne. Evitez les couleurs bariolées ou trop clinquantes. La typographie
estimportante, elle peut représenter une époque, un style, une ambiance
qui correspondra a l'entreprise et a son image. On retrouvera également
dans cette charte vos imprimés (cartes, enveloppes, panneaux, véhicules...).

Sarah Tournier,

ooT o de Frédéric
Quelques erreurs a ne pas commettre: :’gi;,(;zt;;gf?giirgg)
I Le copier/coller: s'inspirer, oui, mais créez plutét votre propre marque.

I Les clichés (pour un coiffeur, des ciseaux...): ces idées sont souvent les premiéres choses
quiviennent a l'esprit. Pour que votre style soit unique, restez a I'’écart de ces clichés visuels.
Optez, pour une idée originale,

I Pensez a l'avant et a I'aprés... pour perdurer.

La publicité reste le moyen le plus efficace pour familiariser les consommateurs avec vos produits,
développer vos ventes et améliorer votre image de marque. N'attendez pas que votre CA soit négatif,
consacrez-y, chaque année, un budget. Pensez a diffuser votre publicité 1a ou vous avez le plus de
chances de toucher votre clientele potentielle et non en vous fiant a vos préférences personnelles.
Réfléchissez et prenez votre décision en fonction de votre clientéle, uniquement.

Ne négligez pas les abords de Uentreprise!

lIs doivent étre propres et rangés pour témoigner de la qualité de vos produits
et prestations. Un environnement dégagé assure également une meilleure visibilité

- de votre devanture.
-

( LES CLIENTS ATTACHENT BEAUCOUP
D’IMPORTANCE A LA PROPRETE

Je crois qu'il esttoujours nécessaire de rappeler les bases

de notre métier et surtout de les appliquer avec une certaine rigueur.

Les clients attachent beaucoup d'importance a la propreté. Comme pour
I'intérieur, les extérieurs doivent toujours étre propres et accessibles.

En hiver, il faut enlever la neige des trottoirs, en automne les feuilles,
ettoujours nettoyer devant son entrée et sa vitrine (mégots, déjections
canines, papiers...). Méme chose pour 'intérieur de la vitrine.

C'est essentiel, elle doit toujours étre parfaitement entretenue.

La décoration doit étre renouvelée régulierement sinon les passants
finissent par ne plus la voir. Il est fortement déconseillé d'y coller

des affiches, elles dévalorisent la boutique. Il faut absolument éclairer sa
vitrine et son enseigne au moins jusqu’a 22 heures et méme le dimanche.
C'est une forme de publicité. Avec un programmateur, c'est trés simple
afaire. |l faut éviter I'effet désagréable d'une rue ou d'une ville morte.

Nadine Bernard,
Présidente de 'UCIA,
Bar-le-Duc (55)
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Aller plus loin
|

——y

Primes

Renseignez-vous aupres de

votre commune. Une opération

de restructuration de I'artisanat

et du commerce (ORAC) en cours
peut, le cas échéant, vous soutenir
dans le financement de vos travaux
en fonction de conditions.

Réglementation

Pour obtenir l'autorisation pour

la modification d’une devanture

ou la pose d'une enseigne et pour
toute information concernant la
réglementation propre a I'éclairage,
contactez votre mairie.

Accessibilité' (.5

|

Dés aujourd’hui pour la construction
neuve, le changement d’activité

ou la création d'une entreprise
artisanale avec accueil de clients,
les locaux doivent étre accessibles
atous types de public.

Tout gérant d'établissement
accessible au 31 décembre 2014
doit rédiger une attestation

sur I'honneur de conformité a
transmettre au Préfet. En revanche,
les établissements non accessibles
ace jour doivent obligatoirement
déposer un Agenda d’Accessibilité
Programmé (Ad’AP) en mairie.

Les établissements ne pouvant

se mettre en conformité pour

des raisons techniques, financiéres
avérées ou du fait de leur proximité
avec un batiment classé devront
faire une demande de dérogation
au méme titre que I'’Ad’AP (Agenda
d’Accessibilité Programmée).

I Meurthe-et-Moselle:
Tél.: 0383956060

I Meuse:

Xavier Clisson

Tél.: 03297920 11
xavier.clisson@meuse.gouv.fr

I Moselle:
Tél.: 0387393100
serviceclient@cma-moselle.fr

1 Vosges:
Tél.: 03 29 69 55 55

A VOUS DE
JOUER!

irer
Les astuces pour attir

le client

Il faut en premier lieu affirmer un positionnement commer-
cial différent de celui affiché par ses concurrents. Et ¢a doit se
voir a I'extérieur, sur les enseignes, la facade et la devanture.

Ne négligez pas les abords, ils doivent étre propres et rangés
pour témoigner de la qualité de vos produits et prestations.
Un environnement dégagé assure également une meilleure
visibilité de votre devanture.

Pour la décoration de votre facade, utilisez de la couleur en
respectant un code qui assurera la continuité entre l'exté-
rieur et 'intérieur. Privilégiez une décoration simple et effi-
cace sans excéder deux ou trois couleurs différentes.

L’éclairage est trés important, il valorise votre établisse-
ment et vos produits. N'hésitez pas a bien éclairer l'intérieur
de votre magasin, sa vitrine et sa devanture.

Pour l’enseigne, il faut & peu pres respecter les mémes
recettes. Restez fidele a votre code couleur et choisissez une
police de caractére et un graphisme modernes, simples et
lisibles. ’enseigne principale en bandeau ou en drapeau
reprend le nom de l'entreprise. Ensuite, sur une signalétique
secondaire, indiquez, sans trop charger, votre activité, vos
coordonnées et horaires d’ouverture. Si la réglementation
Pautorise, éclairez lorsque la lumiere naturelle est faible.

Les 3 points clés

 Soigner | Respecter la | Organiser |
réglementation
Les abords Vous devez Un client
de I'entreprise respecter regarde rarement
ou du magasin la réglementation au-dessus de
sont aussi impor- en matiere 2 metres, sa ligne
tants que I'intérieur. d'accessibilité, de vue est située
Il faut le soigner d'éclairage, a 1,60 m du sol.
de la méme d'affichage, La vitrine se regarde

fagon. d'architecture... de gauche a droite.



La rue est longue et passante, la concurrence rude...
Pourtant, a la Symphonie des pains, ¢ca ne désemplit pas.
Toutes les 20 secondes, un nouveau client alléché franchit

la porte de la boulangerie-pdtisserie. Un succés bien orchestré

qui ne doit rien au hasard !

OUI SOMMES-NOUS?

Yves Muller
La Symphonie des Pains

rue du Gér ra! Metman

La Symphonie des pains - Metz (57)

ORIGINALITE ET UNITE
SUR TOUTE LA GAMME

[o]uand il y a cinq ans, Yves Muller,
boulanger-patissier de son état, décide
de repartir a zéro en quittant le confort d’'une
franchise (e Moulin de Paiou) et en refaisant
entierement son établissement, il n’en est pas
a son coup d’essai. Quelques années plus tot,
ce fonceur, diplomé en sciences économiques,
avait déja tout plaqué pour se lancer dans
le challenge d’une vie : devenir boulanger a
30 ans passés. Le pari semblait risqué mais
son succes actuel confirme qu’il ne s’y était pas
trompé. Yves Muller sait ce qu’il veut et, tel
un chef d’'orchestre, il va s’investir compléte-
ment dans la création de sa plus belle ceuvre :
la Symphonie des pains. Manier la baguette
ne suffit pas, ni pour un boulanger... ni pour
un chef d’'orchestre. Ce qu’il faut avant tout, ce
sont les bonnes idées, au bon moment, et avoir
la capacité de se démarquer.

CODE COULEURET

SANDWICHS REVOLUTIONNAIRES

Pour 'aménagement, ce sera donc du moderne :
une sensation d’espace, un bel alignement de

vitrines, des produits bien acha-
landés, une répartition harmonieuse
des produits, une offre de sandwichs
trés originale (seule la garniture est
exposée puis intégrée dans un pain
croustillant et frais seulement au
moment de la commande), un fournil
visible de tous, des mange-debout...
Pour les teintes, ce sera du parme,
« pas forcément conventionnel pour
une boulangerie-pdtisserie, mais trés
chaleureux et actuel » D’ailleurs, c’est
justement cela qui va donner I'iden-
tité au lieu et le rendre tres visible
et attractif. On retrouve ainsi cette
couleur sur la facade et 'auvent,
sur les peintures de la vitrine, qui
suivent les codes des saisons, sur
les murs et les présentoirs... Coté pratique, la
boutique disposait déja de places de parking
devant I’établissement, d'une rampe d’acces pour
personne a mobilité réduite et de portes automa-
tiques. Ajoutez a cela des amplitudes horaires
trés larges et une ouverture 7 jours sur 7 et vous
comprendrez aisément comment la boulange-
rie-patisserie a pu devenir le point de chute de
tous les gourmands du quartier !

CLIENTS COMBLES, EQUIPE MOTIVEE

Et le boulanger a d’autres cordes a son arc. Il
n’a pas hésité trés vite a investir internet et les
réseaux sociaux. Sa page Facebook est d’ailleurs
un concentré de plaisir et de convivialité : offres
du moment, photos des produits a peine mis en
rayon, tournemains du patron... De quoi ravir
les clients. Et les salariés ne sont pas en reste.
Pour Karine, responsable des ventes, « cest un
vrai plaisir d’étre ici. Tout le monde s’entend
bien et cest agréable de travailler dans un joli
environnement auquel on a apporté beaucoup
de soins ». Pour Yves Muller et son équipe, cest
tous les jours la mélodie du bonheur...
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Soigner la premiére
impression

PLACE AUX EXPERTS

( POUR VOTRE POINT DE VENTE,
IL FAUT CREER UN VRAI CONCEPT

Lors de la création ou du réaménagement de son point de vente,

il est primordial de penser a faire une étude marketing qui vous
ameénera a vous poser les bonnes questions: qui sont mes clients,
quelle clientéle je loupe, quelle est celle que je veux atteindre...
Une analyse du quartier et de I'environnement est également
essentielle: si au centre-ville, les régles d'urbanisme imposent

de se fondre dans le paysage, dans une longue rue passante,
I'artisan aura tout intérét de se démarquer. C'est ce que

nous avons fait en collaboration avec M. Muller pour Olivier Sornette,
La Symphonie des pains. La nuance parme est trés visible dirigeant de Sornette
dans le « paysage », elle renvoie au bien-étre, au confort... Pour Menuisier Agenceur

laménagement intérieur, esthétique et merchandising sontaussi @ etz (57
indissociables. L'orientation du mobilier peut par exemple créer

un rétrécissement naturel qui formera une queue virtuelle de clients qui seront du coup
obligés de passer devant tous vos produits avant d’arriver a la caisse! L'éclairage est
aussi déterminant et doit étre pensé selon les produits que I'on vend. Les couleurs, quant
aelles, doivent apporter une qualité aux produits. Sachez par exemple que les patisseries
ressortent mieux et sont plus appétissantes sur un fond foncé que sur du blanc ou de
I'inox. Bref, chaque chef d'entreprise doit vraiment penser en termes de « concept » pour
créer I'entreprise qui ressemble le plus a ses envies, son quartier et a la clientéle visée.

. « On n'a jamais deux fois l'occasion de faire
Y une bonne premiere impression! »

( POUR SON ENSEIGNE, HARMONIE
ET COHERENCE SONT DE MISE

L'enseigne refléte vraiment I'image d’'une entreprise, il faut donc
respecter des régles de base au moment de sa réalisation. Prenez
le temps de la réflexion et d'effectuer quelques recherches pour
faire du sur-mesure. Il faut surtout qu'il y ait une harmonie et une
cohérence entre le batiment (couleur de la fagade, des menuiseries,
age et style...), son emplacement (site classé ou protégé qui donne
lieu a certaines réglementations, enseigne lumineuse ou non selon
la visibilité du batiment), sa profession (les couleurs renvoient
automatiquement a certains métiers dans 'imaginaire collectif : vert ~ Sébastien Zuger,
pour les pharmacies, rouge pour les boucheries...) et 'image qu’on df"mf‘;”” commercial
veut renvoyer (des tons neutres comme le gris et le noir pour un d‘l?;h;r Enseignes
esprit « chic», des couleurs plus vives pour un ton plus jeune). Pour a Marly (57)

le contenu, allez a I'essentiel ! Trop d’informations tuent I'information alors cantonnez-vous
au nom de la société, I'activité principale ou une phrase d’accroche, et votre logo

ou un visuel. Enfin, n'oubliez pas la nouvelle taxe locale sur les enseignes et publicités
extérieures (TLPE) car plus votre enseigne sera grande et plus la note peut étre élevée...




A VOUS DE
JOUER!

Sachez vOUS

|

Vous pouvez avoir les meilleurs produits, les prix les plus
alléchants et les employés les plus exemplaires, si votre
boutique n’est pas soignée et ne vous reflete pas des l'exté-
rieur, il vous sera difficile de séduire votre clientele.
Comme nous l'avons déja constaté, les abords d’une entre-
prise jouent un réle fondamental, c’est la toute premiere
chose qui va accrocher un passant. Ils permettent de
créer une image, d’afficher sa personnalité autant que
son savoir-faire, et ainsi de gagner en notoriété. C’est en
choisissant consciencieusement 'emplacement de son local,
en soignant son environnement, en décorant avec logique
sa vitrine que l'on pourra refléter une bonne image a nos
clients. Faites ainsi attention a...

I La taille de votre local : Est-il assez spacieux pour mon
service ? Est-il en adéquation avec mon offre de produits?
I La visibilité du local : Est-il en bord de route ? Dans
une rue passante ? Peut-on aisément lire mon enseigne ?
Est-il facile d’accéder au magasin ? Y a-t-il déja beaucoup
de commerces et donc de concurrence ?

I P’environnement : Peut-on se garer facilement ? Est-ce
que l'endroit est propre et str ? Est-ce qu’il y a la possibi-
lité de jeter ses déchets ?

I Le décor : Est-ce que je mets en valeur mes produits ?
Est-ce que toutes les informations importantes sont affi-
chées ? Est-ce que ma vitrine est claire, attractive et en
adéquation avec la saison ?

Si tous ces critéres sont réunis, vous ne pourrez que taper dans
T'eeil de vos futurs clients et fidéliser la clientele existante !

Les 3 points clés

Afficher sa Investir dans Demander I'avis
personnalité la décoration de ses proches

Derriere chaque
produit se cache
surtout un artisan.
Votre personnalité
et votre savoir-faire
doivent se refléter
dans votre local
autant que dans vos
produits.

La vitrine est la
premiere chose qui
va accrocher
un passant, investir
pour séduire est
donc essentiel.
Des formations
existent, contactez
votre CMA.

En faisant appel a
un regard extérieur,
on peut se rendre
compte plus facile-
ment des défauts
d'une vitrine,
de I'environnement
et de la visibilité
de notre local.
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Dossier
Soigner la premiére
impression

Le chiffre

'

60 a 80 Y%

C'est le pouvoir d'attraction que pése
une vitrine dans le choix de rentrer
dans la boutique pour un client.
Sachez aussi que le chaland se réserve
en moyenne 3 a4 secondes pour étre
éventuellement accroché par une vitrine.
C'est dire son importance!

Tout un art!

"

|

L'aménagement d'une vitrine

est primordial pour votre image

et votre chiffre d'affaires. C'est méme
votre meilleur outil de communication:
c'est elle qui va attirer I'ceil des clients
et susciter de I'intérét pour ce

que vous avez a vendre.

Les regles de simplicité prévalent.
Utilisez au maximum trois couleurs.
Ne chargez pas la vitrine, respectez
I'équilibre entre produits et décor.

La partie haute du décor capte
I'attention du chaland qui en général
pose d'abord son regard sur le centre
de lavitrine et le déplace vers la droite.
Orientez I'éclairage sur ce que vous
souhaitez mettre en avant, éclairez du
haut en bas et jouez sur les contrastes.
Pensez a renouveler régulierement
votre vitrine, au gré des saisons par
exemple ou de grands événements.
Le fait de changer éveillera I'intérét

et marquera les esprits! Bref, votre
décoration ne fera plus simplement
partie du décor pour le passant.
Veillez aussi a la propreté: votre
vitrine doit étre irréprochable sur ce
point... Vitrine mal lavée et poussiére
accumulée ne présagent rien de bon
en matiére d’hygiéne, d'autant plus
dans les entreprises des secteurs

de l'alimentation ou du bien-étre.

Votre CMA propose
régulierement des formations
sur ce theme. Renseignez-vous!




N Portraits

tendre apprentissage, a construit sa réussite professionnelle
sur son savoir-faire, des choix stratégiques et sur une
communication a juste mesure! L'image qu’il renvoie est celle

QUI SOMMES-NOUS ?

Maurice Cataudella.
Garage Saint-Maurice

85 rue de Longwy
54720 Lex
Maurice Cataudella, passionné d’automobile depuis son plus Tél.:

Effectif: 3 personnes
www.stmaurice.eu

d’un professionnel qui attache de 'importance aux notions

de service et d’exactitude. Et pour cause...

Garage Saint-Maurice - Lexy (54)

UN AGENCEMENT A LA

HAUTEUR DE SA PASS

[S] es prestations, qui vont de I'entretien-ré-
paration de véhicules toutes marques au
dépot-vente de voitures d’exception, sadressent
également a des amoureux, des collection-
neurs qui viennent ici pour la restauration de
leurs bijoux a quatre roues. Pour bichonner,
entre autres, Aston Martin, Ferrari, Maserati,
monstres de puissance et séries limitées, autant
que leurs propriétaires, ce chef d'entreprise révo-
lutionne l'espace d’accueil et rompt avec I'idée
qu'on se fait des garages automobiles tradition-
nels. Exit odeurs de cambouis, espaces sombres
et exigus, place a la transparence. En 2009,
lorsqu’il vend son premier garage de Villerupt
et engage sa réflexion sur la construction de son
nouveau projet, il se concentre sur le showroom
et les vitrines qui lui faisaient auparavant
défaut et fait appel a un architecte. Ce profes-
sionnel, qu’il connait, comprend parfaitement
ses attentes et livre un batiment remarquable
a Lexy, a proximité de Longwy, résolument
contemporain et doté d’'une structure vitrée
qui baigne le showroom de lumieére. Rien n’est

ON

laissé au hasard : pentes de toiture qui
rappellent celles d'une maison, un lieu
ouvert du sol au plafond avec un bureau
mezzanine. Nous sommes ici « chez
Maurice » et les véhicules de prestige
quil expose dans son salon! Aussi minu-
tieux dans ses ateliers que dans 1’élabo-
ration de sa décoration, Maurice Catau-
della a le souci du détail. Lambiance
reposante et accueillante des tonalités
sobres et des lignes épurées ne trahit
pas son identité artisanale : inox, cibles,
structures métalliques, boulons appa-
rents, tables basses en bois sur grosses
roulettes, bureau en cuir confectionné
comme une sellerie automobile... que de
touches personnelles qui en disent long ! Le décor
est planté, le travail sublimé. Ici le savoir-faire
ne s’exécute pas au fond de l'atelier mais s’ex-
pose comme un art a la vue de tous! Béton ciré,
nuances de gris et propreté exemplaire, l’'ate-
lier équipé de cabines de peinture et outillages
complets sait en plus recevoir. Et comme tout
établissement qui respecte ses hotes, il répond
aux normes d’accessibilité, soumises a l'exper-
tise d’'un bureau d’études. Le respect, une valeur
que le chef d’entreprise na cessé de cultiver et qui
n’a pas échappé au CNIDEP (Centre National
d’Innovation pour le Développement durable et
PEnvironnement pour les Petites entreprises),
qui a fait subventionner le garage & hauteur
de 30 000 euros. Isolation, étanchéité, produits
recyclables, récupération d’eau de pluie pour
laver les voitures, climatisation réversible, récu-
pération de chaleur... On comprend comment ce
passionné qui murmure a l'oreille des chevaux a
su séduire une clientéle qui rayonne bien au-dela
de la région. Les prestations, le décor et le confort
sont en parfaite harmonie.
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Aménager pour
impressionner

PLACE AUX EXPERTS

( L'ESTHETIQUE OUI!
LA FONCTIONNALITE DE RIGUEUR

Apporter une valeur ajoutée a un commerce c'est ajuster finement I'aspect
esthétique (quirépond a un désir en termes d’espace, lumiére, matériaux)
aux contraintes d'usage (ergonomie, accessibilité, construction...). Il faut
donc se mettre ala place du visiteur et du personnel pour favoriser leurs
échanges et leur confort. On analyse les zones de passage, d’'accueil,

les dimensions du mobilier par rapport a ceux qui l'utilisent sans oublier
le traitement acoustique (baffles, panneaux muraux...) et le choix d'une
climatisation adaptée au secteur d'activité, au batiment.

Un agencement réussivalorise les atouts et atténue les défauts

ou servitudes auxquels on ne peut échapper. Et parfois plus la contrainte
est grande, plus le résultat est surprenant! On met en lumiére les zones
stratégiques, on pense aux faux plafonds, surélévations: les modifications
spatiales peuvent amener des agencements trés ingénieux.

Pierre Anthony,
architecte d’intérieur
aNorroy-le-Veneur (57)

Moderniser un espace d'accueil c’'est captiver les regards mais aussi respecter I'identité profonde
de I'entreprise et son fonctionnement. Il est ainsi intéressant de créer un contraste entre I'existant
et I'agencement futur pour marquer I'histoire ou bien dissocier les zones d'accueil des ateliers.
On peut par exemple dégarnir les habillages muraux pour conserver la matiere brute et révéler
I'authenticité des lieux... La sélection des matériaux est essentielle, ils sont garants

de I'ambiance et de la durée dans le temps!

Pour donner Uimpression de réduire la hauteur sous
plafond on projette la lumiere vers le bas, au contraire

== On la projette vers le haut pour amplifier la hauteur!
-

« LE CLIENT A BESOIN DE SE REFERER
A DES PHENOMENES DE MODE

Les godts et les couleurs se discutent, certes, mais I'organisation

et 'optimisation de I'espace de vente font appel a quelques incontournables.

Il convient en premier lieu d'établir un diagnostic et cerner les difficultés

majeures liées au local (évaluer I'ampleur des travaux), puis d'étudier une

disposition cohérente des produits en distinguant ce qu'on appelle les aires

de services: les espaces de détente et de démonstration, les cabines

d'essayage, les zones d’encaissement... Une mise en scéne efficace

des produits suppose quelques bases techniques et astuces. Il faut jouer & i I
avec les sources naturelles de lumiére, les codes couleurs et savoir
développer des ambiances cohérentes avec les opérations commerciales
(saisonnalité, anniversaire, lancement d'un nouveau produit...). Face a la
concurrence, il faut se montrer toujours plus surprenant avec la clientéle

et les nouveaux scénarios sont un excellent moyen pour marquer les esprits.
Il estindispensable de se tenir en veille active et d'élargir ses horizons. La clienteéle est sensible

aux effets de mode, il faut parfois savoir ajuster ses aspirations personnelles et ne pas hésiter

a se faire accompagner. La formation « Aménager son point de vente », proposée par certaines CMA,
répond spécifiquement a cet exercice.

f
‘¥\ﬁ

Stéphanie Franchomme,
formatrice chez DC
Consultants, a Troyes
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Les matériaux

double intérét
|

|

Au naturel

Bois, chanvre, ligge, laine,
caoutchouc naturel...

Ils interviennent sur I'aspect
esthétique avec des tonalités douces
et organiques privilégiant le coté

le plus apaisant de la nature pour
créer des espaces accueillants mais
également trés appréciés

en matiére d'éco-construction.

IIs offrent une alternative technique
équivalente aux matériaux
conventionnels et des performances
indiscutables en termes de confort,
isolation, régulation...

Tendance
grand format

Indissociable des intérieurs
contemporains, le carrelage

apporte une sensation d'espace
accentuée par laréduction des joints
(80 x 80 cm, 120 x 60 cm et 120 x120
cm). Résistant et facile d’entretien,
le gré cérame est particulierement
adapté aux zones de flux.

Soyez

esponsable
resp __

Sécuriteé,
accessibilite,
développement
durable...

Sont devenus les maitres mots de
tout établissement qui respecte sa
clientéle... et soigne sa réputation.
Attention donc aux normes

en vigueur (accés, incendies,
sanitaires...) et pensez aux personnes
amobilité réduite. Des équipements
spécifiques existent (amplificateurs
audios, boucles magnétiques...).

A VOUS DE
JOUER!

t réussi

Un agencemer

dope la fréquentation

Comme l'intérieur d'une maison nous informe sur ses habi-
tants, 'agencement d’'un commerce nous révele au premier
coup d’eeil un positionnement, une ambiance et surtout
I'implication du chef d’entreprise dans sa rigueur de travail
et sa volonté de satisfaire ses clients. Un client qui se sent
bien revient! Alors on transforme les contraintes d’'usage
en atouts et on se sert de I'environnement réglementaire
comme tremplin pour se mettre au gott du jour et capter de
nouveaux regards... Tout cela en parfaite cohérence avec son
activité, ses valeurs et les nouveaux modes de consomma-
tion. Pour ce faire, I'’étape de diagnostic est incontournable :
il faut analyser les parametres objectifs attachés au local,
puis définir les différentes zones (accueil, présentation des
produits, flux, encaissement...). Ce n’est qu'en déterminant la
position des éléments qu’on permet leur bon fonctionnement.
La base d’'un agencement fonctionnel est ’'anticipation des
installations techniques qui elles-mémes sont indispensables
a la mise en valeur des volumes. Les contraintes techniques
posées, la notion de plaisir peut intervenir. Le contenant
doit sublimer le contenu: jeux de lumiére, miroirs, matieres
et couleurs s’harmonisent pour créer une unité qui conforte
le savoir-faire et souligne la clarté d’un message. Pensez
aux petits signes distinctifs qui produisent de grands effets
(espaces dédiés aux enfants ou conjoints, dégustations, créa-
tion d’'une mascotte, objets décoratifs, bouquets de fleurs...).
Ne négligez aucune attention et communiquez clairement vos
besoins aux professionnels de 'agencement qui ne manquent
pas d’astuces pour répondre a la nécessité de s’adapter, méme
aux opérations commerciales parfois éphémeres.

Les 3 points clés

| Solliciter un | Se démarquer Provoquer des
professionnel | subtilement | rendez-vous

Ne passez pas a coté
de conseils avisés et
de I'ceil aiguisé des
pros qui vous appor-
teront les éclairages
techniques indispen-
sables que vous ne
maitrisez pas.

Misez sur la qualité
plutét que la quanti-
té. On se cantonne
acréer une seule
et méme ambiance
en respectant les
codes associés sans
multiplier les effets.

Vous avez tout misé
sur I'agencement,
pensez a associer

des opérations com-

merciales pour créer

du trafic et déclinez
VoS supports

de communication.



« Les clients ont besoin de voir pour se projeter,
choisir... » Ainst, lintérét d’'un showroom se confirme

tous les jours pour les dirigeants de la

Miroiterie de la Voge a Mont-les-Neufchdteau.

OUI SOMMES-NOUS?

Vincent Tabellion
La Miroiterie de laVoge

se de I'an 2000
eufchateau

s + 1 apprenti

www.miroiterie-C -vosges.fr

La Miroiterie de la Voge - Mont-les-Neufchateau (88)

UN SHOWROOM
POUR VOIR ET TOUCHER

[V] incent Tabellion, qui a repris l'entreprise
de ses parents, a bien réfléchi a la ques-

tion. Bloquer 100 m2, immobiliser des produits :
cette vitrine a un cotit et un impact sur sa tréso-
rerie. Mais cest un atout commercial. Il faudrait
méme « pousser un peu les murs » aujourd’hui
pour mettre en valeur les réalisations de la
miroiterie en matiere d’agencement et décora-
tion. Il faudrait aussi changer plus souvent :
« Tous les six mois, on essaie de renouveler l'expo-
sition : ¢a prend du temps et cela bloque du stock,
mais cest vraiment un plus ».

L’entreprise a pris le virage dés 2000, lors-
quelle a emménagé dans de nouveaux locaux,
dans la suite logique de son évolution, réservant
une place pour l'exposition des fabrications. La
Miroiterie de la Voge a été fondée en 1983 par
Claude Tabellion autour de deux activités : la
menuiserie alu et la miroiterie. Sur ce domaine
spécifique, I'entreprise, implantée a quelques
kilometres de Liffol-le-Grand, capitale Lorraine
du meuble, intervenait plus particulierement
pour cette industrie en fournissant le verre
plat intégrant le mobilier (vitrines, biblio-

theques...). Quelques décennies plus
tard, le meuble ne représente plus un
débouché suffisant pour la miroiterie.
Tandis que le secteur menuiserie alu
se renforce, le domaine de la miroi-
terie s’élargit a de nouvelles utilisa-
tions. Le verre entre dans les inté-
rieurs comme élément fonctionnel
et décoratif dans 'agencement, les
salles de bains, les cuisines, les
garde-corps des escaliers, terrasses,
mezzanines.

La miroiterie de la Voge travaille
de plus avec des particuliers. En
2000, le showroom est créé pour
permettre a cette clientele de décou-
vrir les savoir-faire de 'entreprise.
Les produits sont exposés sur une
centaine de metres carrés. C6té miroiterie,
les parois de douches italiennes, les crédences
de cuisine en verre ou céramique, les cloisons
mobiles en verre et les miroirs sont mis en
scene. Coté menuiserie alu, a laquelle s’ajoute
maintenant la menuiserie PVC, les différents
modeles sont a portée de main, disponibles pour
expliquer au client les divers principes proposés.
Au fur et a mesure de la diversification de l'offre,
des échantillons de stores, volets, portes, mobi-
liser de jardin viennent compléter 'exposition,
déroulant toute la gamme des prestations.

Le showroom fait office de hall d’accueil de 'en-
treprise : la clientele peut se promener en atten-
dant d’étre recue et visualiser tout 'éventail des
produits proposés par la Miroiterie de la Voge.
Finalement, a ’heure d’Internet, le showroom
fait la différence : les clients peuvent voir sur
leurs écrans une infinité de produits, mais ce
qu’ils aiment, c’est toucher et voir le modele
en vrai! Un parti qu'ont pris largement les
grands magasins spécialisés qui consacrent
de larges surfaces a 'exposition et la mise en
scéne des produits.
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Aménager pour
impressionner

PLACE AUX EXPERTS

QQ HASENCEMENT DUN SHOWROOM g.e_ Y
DEMANDE UNE VRAIE REFLEXION -

Dans I'agencement de son showroom, il faut éviter de foncer
«nez dans le guidon » dans le projet et prendre au contraire le
temps de se poser les bonnes questions. Bien identifier les be-
soins de I'entreprise et construire le programme correspondant.
Répondre aux questions pourquoi? Pour qui? Combien,

ol, quand ? Surtout veillez a mettre en relief la valeur ajoutée

de I'entreprise que vous désirez promouvoir. Par exemple, pour
un artisan du batiment, le showroom montrera en méme temps le
savoir-faire et les produits : si vous posez des revétements de sol,  Vincent Houol,
carrelages... présentez-les mis en situation, posés. Méme conseil ~ [/0wot Agencement,
pour les peintures et papiers peints. Les entreprises de magonne- Saint-Nabord (88)
rie présenteront les matériaux mis en ceuvre sur un pan de mur, un

support. Recherchez des supports originaux et valorisants pour présenter les
échantillons des matériaux pour permettre aux clients de choisir. L'angle de vue,
I'éclairage doivent garantir une bonne visibilité. Présentez une sélection de produits
et non tout I'ensemble. Pourquoi pas en mettant « les meilleures ventes ».

Soyez également attentifs a respecter la réglementation : sécurité, accessibilité,

les showrooms répondent aux mémes exigences qu'une boutique classique.

Nous pouvons vous aider a établir ce programme et a en tracer les premiers contours.

cellule familiale et ils sont attirés par des choses que les adultes ne voient pas... Il peuty
avoir dans votre showroom des panneaux a leur attention. Pensez aussi & eux en créant un

O Pensez aux enfants! lIs sont des prescripteurs importants dans la
— . N I I . .
w petit corner ol ils pourront s'amuser pendant que les parents réfléchissent sur leur projet.

LEXEMPLE PAR L'IMAGE : LENTREPRISE PEDUZ/Z]

Sébastien Monnot, responsable du bureau d’études d'Houot Agencement, confie
a Hommes & Meétiers ses conseils pour la création d'un showroom efficace et correspondant
al'image de I'entreprise.

Lecon 1: Les matériaux Lecgon 2: Présentoirs soignés Lecon 3 : Mise en valeur
mis en situation et éclairage bien étudié des savoir-faire et des produits



A VOUS DE
JOUER!

duits

Mettre en scene ses pro

|

Le showroom a comme objectif final d’augmenter le volume
des ventes de maniére directe ou indirecte. Il permet au
client de faire une expérience des produits. Il peut visua-
liser ses achats dans des situations réelles proches de
son quotidien. La création d'une ambiance favorise l'acte
d’achat et la fréquentation du point de vente.

Attention a ce qu’il ne devienne pas un lieu de stockage
de produits : il faut créer un véritable agencement qui
permette une mise en valeur de votre offre, apporter un
soin particulier au décor, au design. Créer des mises en
scéne permet au consommateur d’estimer les produits a
leur juste valeur.

Pensez bien la lumiére qui ne doit pas étre diffuse mais
doit cibler spécialement le produit que vous voulez mettre
en valeur. Organisez plutdot 'exposition sur des petits
ilots que sur un grand comptoir. Mettez en scéne vos
produits par thémes et a hauteur des yeux des clients.
Pensez au trajet du visiteur.

Faites vivre cet espace : changez souvent la présentation
(tous les deux mois) et exploitez les événements du calen-
drier, multipliez les événements commerciaux. Indiquez
des coups de cceur, mettez régulierement des produits
particuliers en avant.

Travaillez un peu la théatralisation de vos présentations :
il faut faire réver le client, faire ressortir le produit d’'une
maniere étudiée. Attention cependant a ce que le décor ne
prenne pas le pas sur le produit.

Les 3 points clés

[ Animer cet | | Soigner |
| vos produits |
Créez une véritable Faites-le évoluer au [ les ruptures |
mise en scéne, des  gré des événements. | visuelles |
ambiances étudiées, Mettez réguliere- Créez un véritable
pour magnifier ment des produits parcours qui

vos produits. Un
showroom n'est pas
un lieu de stockage
mais une vitrine
de votre offre.

différents en avant
pour attirer I'ceil

du client et lui faire
découvrir toute
votre gamme.

amenera le client
aregarder d'autres
produits auxquels
il n"avait pas pensé
initialement...
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Aménager pour
impressionner

Astuce
|

|

Jouez la carte
des cinq sens

On atoujours tendance a privilégier

le visuel et la signalétique pour attirer
I'attention de ses clients et les informer
mais ce n'est pas le seul ni leur meilleur
moyen! Le saviez-vous ? Une enquéte
menée par des spécialistes en marketing
donne les indications suivantes : les
individus retiennent :

110 % de ce qu'ils lisent,

120 % de ce qu'ils voient,

150 % de ce qu'ils entendent,

190 % de ce qu'ils font.

Lorsque vous agencez votre showroom,
pensez « cing sens»:

I Visuel : utilisez des couleurs qui
attirent I'ceil et un éclairage adapté.

I Auditif : pourquoi pas une légére
sonorisation avec un programme musical
agréable pour détendre vos visiteurs.

Ou le bruissement d'une petite fontaine ?
I Tactile : mettez des éléments qu’on
peut toucher (c'est souvent le contraire qui
se produit, on jalonne I'espace

de panneaux « ne pas toucher »!).

Cela permet de satisfaire la curiosité.

1 Godt: plus facile a mettre en scéne
dans les métiers de I'alimentation ou il
faut favoriser le plus possible la possibilité
de déguster des petits échantillons

pour faire découvrir les produits.

1 Olfactif : sans déranger le client par

un parfum entétant, on peut jouer sur les
petits diffuseurs de senteurs qui peuvent
ici aussi détendre le consommateur

ou réveiller des souvenirs...

Le jeu

'

|

Le sondage cité plus haut indique que
les personnes retiennent 90 % de ce
qu'elles font. Jouez-en ! Proposez-leur
des espaces ludiques de découverte
des produits. Il est toujours intéressant
de créer une interactivité avec vos
clients. Imaginez des quiz, des jeux,
des éléments & manipuler. Faites-les
intervenir, ils mémoriseront mieux

vos messages. Pensez aussi aux
tablettes et aux écrans qui sont une
nouvelle fagon de voir les possibilités
et réalisations de I'entreprise.




N Portraits

La patisserie chocolaterie francaise est un art raffiné
qui réjouit les papilles... et les pupilles. Le packaging
doit participer a la mise en scéne gourmande. Pour sublimer
les créations de son mari, de ses deux fils et toute leur équipe,

QUI SOMMES-NOUS ?

Famille Schmitt )
Patisserie Schmitt
15 rue Francois Mitterrand

+ b appr
http://Schmitt»chocolat.com/

Patricia Schmitt, @ Gérardmer, ne laisse rien au hasard.
Chaque spécialité a son écrin judicieusement pensé.

Patisserie Schmitt - Gérardmer (88)

LE PLAISIR DES PAPILLES. ..
ET DES PUPILLES

[L] ’emballage des produits joue un double
role : protéger et valoriser. Il peut cacher,
comme le ballotin qui enferme précieusement
les chocolats fins soigneusement rangés, dissi-
mulés sous la feuille « fraicheur » séparant deux
couches de bonbons, évitant les rayures sur la
robe lisse et brillante du chocolat. I1 peut aussi,
comme l'étui transparent, « dévoiler le gateau »,
invitant a la gourmandise...

Mettre l'eau a la bouche, valoriser chaque
création, signer la production : le packaging
doit étre le révélateur de la qualité du travail
artisanal. Pour la patisserie Schmitt désignée
« Tablette d’Or » au prestigieux « Guide des
Croqueurs de chocolat » et Award 2015, c’est
un incontournable. Pour réussir ce pari délicat,
Patricia Schmitt est a I'affit toute I'année. « Dés
que je vais a Paris, je fais le tour des grandes
maisons pour me tenir au courant des évolutions.
Il n'est pas question de copier, mais cela m’ins-
pire et ensuite je pars @ la recherche de ce que je
veux aupreés des fournisseurs. J'ai dit batailler
pour trouver des boites cristal pour envelopper

nos cakes de voyage. Le moule est une
création de Buyer. Malheureusement,
impossible de trouver la taille correspon-
dante dans les packagings standards. »
Tenace, Patricia a fini par trouver son
bonheur, une boite transparente qui
permet de voir le grain doré du gateau.
« Lemballage met les produits a l'abri
de lair et des poussiéres. Nos clients
sont exigeants : cela ne leur inspire pas
confiance st les moulages sont exposés a
lair libre dans la boutique ! » Toutes les
petites mains sont réquisitionnées des
que le lievre de Paques pointe le bout
de son nez ! Des centaines de sujets a
envelopper sous cellophane ou a glisser
dans les boites « vitrines ». Les emballages
doivent également singulariser la maison.
Depuis sept ans, le logo « Schmitt Chocolatier »
estampille toutes les créations de son S élégant
entrelacant les deux mots. Dans la boutique, la
vue d’ensemble est flatteuse et la répétition du
logo donne de l'unité a cet ensemble hétérogene
qu’est la production d’un péatissier-chocolatier.
Il y a une vingtaine d’années, Patricia a opté
pour un duo d’orange et de... chocolat pour les
couleurs de la maison Schmitt. « C'est devenu un
peu moins original car par la suite beaucoup de
chocolatiers ont aussi adopté ce mariage brun/
orange, mais je ne parviens pas a me décider pour
autre chose », explique la responsable « Image »
de l'entreprise. « Nous avons décliné le logo en gris
et orange pour notre nouvel espace "Saveur-Club"
[le salon de thé de la Patisserie Schmitt ouvert
depuis six mois sur la place principale de la
« Perle des Vosges », NDLRI. Mais pour la patis-
serie je préfere le ton chocolat », conclut Patricia
dont les yeux pétillent des quon lui parle décor et
mise en valeur des produits.
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Communiquer
pour attirer

PLACE AUX EXPERTS

« EN ACHETANT, LE CLIENT SE FAIT
UN PLAISIR, VOIRE UN CADEAU

Imaginez un bijoutier qui vous vendrait une bague dans un petit sac
plastique. Il dévaloriserait le produit et casserait la part de réve et de désir
qu'ily a dans de nombreux achats. On ne peut plus aujourd’hui vendre

un produit en se contentant de I'emballer voire de le conditionner pour

le protéger. Le packaging, c’'est justement cette démarche qui consiste
avéhiculer I'image qu'une entreprise a choisie de mettre en avant. Cela peut
étre une image de qualité, un savoir-faire, une fabrication artisanale, un
produit original, un titre de Meilleur Ouvrier de France... Lemballage doit
apporter ce « petit plus » qui fait la différence, le « petit plus » qui permet

de dire que ce produit n'est pas le méme que celui du concurrent, qu'ila une
valeur ajoutée, qu'il est unique. Le produit doit aussi étre emballé avec

le soin qu’il mérite dans une symbolique qui est proche de celle du cadeau.
En quelque sorte, le consommateur, en achetant, se fait un plaisir voire

un cadeau. On travaille avec les codes de la marque qui permettent d'étre
repéré et reconnu. Le client avec I'emballage doit retrouver I'origine du produit. La couleur est

le principal vecteur, c’est une puissante accroche visuelle. La plupart du temps, elle correspond
acelle dulogo. Ensuite et en fonction du message, on peut choisir un graphisme et des lettres
dynamiques, classiques, précieux, décalés... méme pour les matieres et les formes des boites

ou sachets. On emballe souvent le produit acheté sous les yeux du client, il vaut mieux alors respecter
un protocole précis. On ajoute ainsi ce caractére différenciant et on apporte cette part de réve.

Julien Durand,
Directeur commer-
cial de Maxpack
(www.max-pack.fr)

Emballer c’est... compter! L'emballage doit apporter
ce « petit plus » qui fait la différence, qui permet de dire que ce produit n'est pas le méme
<> dueceluiduconcurrent, qu'ila une valeur ajoutée, qu'il est unique.

( LE PACKAGING, C'EST
DE LA HAUTE COUTURE

Lorsque vous faites vos courses en supermarché, vous étes attiré,

en toute conscience ou non, par certains produits grace a leur packaging dans
de multiples rayons. Les annonceurs rivalisent d’'imagination et de technicité
pour mettre en avant leurs produits, d’'une maniére ou d’'une autre: design
nouveau ou coloré, aspect cadeau, doré, transparent, galbé, habillé, sculpté,
promotionnel, pratique, refermable, réutilisable, lavable, inviolable,
«collectionnable »... Tout est ingénieusement calculé pour faire le « buzz » et
donner envie de choisir son produit plutét que celui du voisin! Les annonceurs
privilégient et veillent a ce que leurs contenants soient fabriqués en matériaux
recyclés ou 100 % recyclables, carton FSC, PET, polypropyléne, dans le respect
des normes imposées. Au-dela de toutes les mentions légales et informatives
sur le produit contenu, nul doute qu'il faille aussi travailler I'aspect marketing
d'un packaging. Il est congu et fagonné en fonction de son contenu, parfois
méme sculpté sur mesure pour parfaitement épouser le produit qu'il contient,
etencore révéler le message que I'on veut faire passer avant tout. Pour réaliser le votre,

partez de votre cible et misez sur ce qui la séduira (formes, couleurs et impressions attirantes sur le lieu
de vente ou de distribution), sans oublier vos valeurs profondes, votre identité, et surtout ce qui fait de
votre produit sa valeur ajoutée, son « pitch» en un clin d'ceil ! Le packaging, c'est de la haute couture,
exigeant et novateur, 20 ans que je ne me lasse pas d'en créer!

Julie Pottie, conceptrice
en packaging et PLV,
dirigeante de Fabulli
(88) - julie@fabulli.com




Affichez la couleu

|
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Un choix loin
d’étre innocent...

Réfléchissez bien aux couleurs
qui ont une symbolique...

« Argent » signifie mysteére,
harmonie; « or » symbolise
précieux, abondance ; « rouge »,
passion, amour, sentiments forts ;
« vert » nature, renouveau, chance,
santé ; « bleu » sagesse; « glace »
vérité, beauté... On trouve facilement
des informations sur ce sujet sur
internet ou auprés d'un spécialiste
de I'image ou du marketing!

¢ Une réalisation
de Julie Pottie, notre
experte packaging!

Le petit +
|

|

Deux options
valent
mieux qu’une!

Nous avons bien aimé la
proposition de Patricia Schmitt
(notre témoignage) qui propose
deux types d’emballage a ses
clients : ils peuvent choisir entre

un conditionnement plus simple et
un emballage particulier moyennant
un petit codt supplémentaire.

N'hésitez pas a rencontrer

un spécialiste pour concevoir

un emballage personnalisé sivous
ne trouvez pas votre bonheur
dans I'offre standard.

A VOUS DE
JOUER!

Emballez v

avec le bon packads ing

|

Le packaging fait partie de la stratégie marketing de l'en-
treprise. Au-dela méme de sa fonction de protection de
l’objet, il rend votre produit singulier, unique, déclencheur
d’intérét, d’émotion... et d’achat. Il est un élément de la
communication, et de ce fait, il faut qu’il soit en cohérence
avec tous vos supports de communication. Il doit décliner
vos couleurs, logos, etc. Cela contribuera a rendre votre
packaging reconnaissable.

Pensez toujours a I'impact de votre emballage vis-a-vis d'une
tierce personne : votre produit sera peut-étre offert a un desti-
nataire différent de ’acheteur : une personne qui ne connait
pas l'entreprise. Un acheteur potentiel nouveau... C’est le
moment de le conquérir ! L'emballage doit aussi véhiculer des
informations sur vous, la fagon dont vous travaillez, comment
le produit a été fait...

Suivez les tendances actuelles : le développement durable
est dans l'air du temps, et les matériaux qui s’y réferent sont
les bienvenus. Pourquoi ne pas jouer aussi les décalages en
sortant des traditions. Choisir un emballage un peu inat-
tendu par rapport aux usages dans votre activité ? Pensez
aussi au tissu, a des conditionnements qui peuvent étre réuti-
lisés pour d’autres usages et permettre ainsi a votre logo et
vos coordonnées de troner en permanence dans la maison
d’un client.

Ne « suremballez pas » : la tendance est a éviter de générer
des déchets inutiles!

Les 3 points clés

Rester cohérent Penser au Varier les
Votre emballage doit recyclage de | propositions |
N , 1 .
étre en cohérence I'emballage Pourquoi ne pas

avec votre charte
graphique, pour
que le produit
soit immédiate-
ment identifiable.
Mettez-y aussi des
informations utiles.

Il est toujours intéres-
sant qu'il puisse étre
réemployable pour
un autre usage (les
boltes de macarons
qu’on garde pour
ranger des bricoles).

proposer deux types
d'emballage : un
simple (toujours en
accord avec votre
gamme) et un plus
élaboré avec un petit
colit supplémentaire?
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Tout se fait ici & quatre mains, méme si les deux femmes
semblent partager les mémes pensées tant leur complémentarité
saute aux yeux. Lune crée, découpe, faconne, imagine, Uautre
pianote, étudie, anticipe, communique. Ces deux-la qui n’avaient
pas a se chercher se sont pourtant bien trouvées !

OUI SOMMES-NOUS?

Anne-Marie et Charlotte Verron
L'Ours tombé des étoiles

Heillecourt (54)
http://annemse
contact@annemariev
Effectif: 2 personnes

ron.com

L'Ours tombé des étoiles - Heillecourt (54)

LE SUCCES SUR LA TOILE

[ A]nne-Marie est la maman, Charlotte, sa
fille de 26 ans. Leur histoire, 'Ours tombé
des étoiles, elles I'écrivent a4 deux. Une évidence
puisquil y a quelques années, elles étaient a la
croisée des chemins au méme moment. Anne-
Marie, apreés quelques années passées a la maison
et plusieurs déceptions professionnelles, décide
de se lancer, un peu par hasard, dans la concep-
tion et la fabrication d’ours pour collectionneurs
(autrement dit pour « arctophiles »), en tatonnant
d’abord, en multipliant les essais, en commen-
cant a en parler autour d’elle. En 2009, le loisir
devient une petite affaire qui roule sous le statut
de lauto-entreprenariat. En 2013, Charlotte finit
ses études, un master I en communication &
Dijon doublé de trois ans d’études de langues. 11
est temps de plonger dans le grand bain, elle qui,
pour parfaire ses compétences, s'occupait déja de
la petite entreprise de sa maman (création du site
Internet, page Facebook...).
A cet instant T, Anne-Marie cherche a se
faire connaitre pour vivre véritablement de sa
passion ; Charlotte est en quéte d’'une premiére
expérience dans la communication. Leur parte-
nariat est né ! « La communication, cest un vrai
métier | Moi, je suis artisan dart et jai parfois du
mal a prendre du recul sur mon travail. Ma fille
m'apporte donc un regard a la fois bienveillant et
objectif. Elle sait ce qui marche, comment en parler

-

ou se positionner. Je n'en serais pas o jen
suis sans elle ! » Car, aujourd’hui, les ours
d’Anne-Marie, véritables sculptures textiles,
ont définitivement conquis le monde! De
I’Alaska au Brésil, en passant par les
Etats-Unis et 'Allemagne, ou les ours de
collection sont un véritable phénomeéne de
société, Anne-Marie ne cesse de voir affluer
les demandes, au point de travailler en flux
tendu et de pouvoir se targuer de doubler
son chiffre d’affaires tous les ans.

Il faut dire que ses ours sont aussi uniques
quattendrissants avec un regard tota-
lement bluffant et un pelage en matiere
noble (alpaga ou mohair). Mais, ne vous y
trompez pas, derriere leurs prénoms déli-
cieusement désuets (Georges, René ou
Augustin pour ne citer qu’eux) se cachent une
vision d’artiste treés contemporaine et un plan
de communication solidement échafaudé par
Charlotte. « Nous réfléchissons beaucoup aux
termes employés, a leur impact. Notre maniére de
communiquer ne doit rien au hasard », affirme
Charlotte. Leur credo ? Pensez qualitatif plutot
que quantitatif. « Au début, on avait tendance
a tout accepter : les Salons, les expositions. On
ne se voyait pas refuser, de peur que tout sar-
réte du jour au lendemain. Aujourd’hui, on cible
mieux nos déplacements ou nos interventions
dans les médias. Nous éditons aussi une news-
letter destinée a nos clients les plus fidéles et nous
apportons un grand soin & nos séances photo pour
que nos créations soient bien mises en valeur sur
notre site. » Une évolution d’autant plus réfléchie
que L’Ours tombé des étoiles est désormais
affilié aux Ateliers d’art de France, une véritable
consécration pour Anne-Marie qui voit ainsi son
savoir-faire promu au rang d’art. « Nous voulons
plus axer notre communication sur la dimen-
sion "Métiers d’art" pour nous éloigner un peu
du monde des arctophiles purs dans lequel nous
commengons déja a étre bien connues », explique
Charlotte avec professionnalisme. Ici, si les ours
tombent des étoiles, on ne peut pas dire que mere
et fille ont la téte dans les nuages !
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Communiquer
pour attirer

PLACE AUX EXPERTS
r

( CREER SON SITE INTERNET SUPPOSE
DU TEMPS ET DE LENERGIE

Avant de se lancer dans la création d'un site Internet, il faut
d’abord savoir si on en a vraiment besoin et quantifier ce besoin.
Puis, il faut déterminer ce qu'on attend vraiment de ce site:
veut-on surtout étre vu ou nous permettra-t-il de vendre ? Sil'on
désire simplement étre vu, il faudra opter pour un site « vitrine »
qui fonctionne un peu comme une carte de visite améliorée

sur Internet et renverra une certaine image de marque de votre
entreprise, d'ou l'intérét de bien veiller a 'aspect esthétique

et au fqit d'étre cohérent avec les out.ils de communication créateur de web54.fr,
déja mis en place dans votre entreprise (méme logo, charte formateur pour
graphique...). Sil'on désire vendre sur Internet, il faudra créer le groupe Zénos
plutét un site « marchand » ou site « e-commerce ». Un peu plus

compliqué, celui-ci va vraiment nécessiter de mettre en place un process de vente

ou de prise de contact. Ce cas de figure suppose aussi un suivi constant et beaucoup
de sérieux et d'investissement, tant personnel que financier! Si vous vous destinez
al'export, pensez a faire traduire votre site, le plus fréquemment en anglais. Dans tous
les cas, sachez que faire un site Internet suppose de I'énergie et un peu de moyens
donc, avant de vous lancer, n'hésitez pas a passer par la case formation de votre CMA!!

©DR

4
Serge Billon,

Sur Internet, pas de secret...

Sil'on veut étre contacté et vendre, il faut montrer la meilleure image possible;
y sil'on veut étre trouvé, il faut plaire aux moteurs de recherche et donc contribuer
trés réguliérement a son référencement.

( GERER UN SITE DEMANDE D’'AVOIR
LE GOUT POUR LINFORMATIQUE

Tout d'abord, quand on crée un site Internet, il faut se poser

la question de ce a quoi il doit servir et a qui il s'adresse, cela
vous donnera déja une idée plus précise de ce qu'il doit contenir.
De mon c6té, j'ai pour habitude de bien travailler les pages
d’accueil qui sont un peu le sommaire du site. Il faut qu’en

cing secondes, on sache vous identifier ainsi que vos activités
principales. La rubrique Contact et votre numéro de téléphone
doivent étre aussi accessibles a n'importe quel moment de la
navigation. Créer et gérer un site demande d'avoir quand méme
une appétence pour I'informatique et plusieurs compétences

Muriel Lehmann,
responsable de la
création chez Bleupé-
(réseau, développement, gestion de nom de domaine, design trole Communication
graphique...). Aujourd’hui, il existe des outils qui permettent de & Nancy (54)

développer les sites sans pour autant avoir fait des études ou des

formations poussées, en revanche cela reste toujours un peu compliqué. Un site
doit étre maintenu a jour et doit suivre les évolutions du systéme informatique et des
logiciels. Tous les ans, il faut donc prévoir de la maintenance et des mises a niveaux.



A VOUS DE
JOUER!

Internet, un jeu de

—~—

Créer son propre site Internet demande du temps, de
I’énergie, des investissements mais aussi un certain
savoir-faire! Définissez avant tout votre budget, ce que
le site pourra vous apporter (vous faire connaitre, vous
distinguer, vous localiser plus facilement ou encore vendre
directement en ligne) et a quoi vous voulez qu’il ressemble
(inspirez-vous d’autres exemples et piochez des idées sur le
net). Une fois ce « cahier des charges » mis a l’écrit, il vous
sera plus facile de savoir comment tout mettre en ceuvre
ou de pouvoir en discuter avec un professionnel, dans une
agence de communication par exemple.

Si vous avez déja une charte graphique bien définie, utili-
sez-la sur votre site et ce afin de créer une véritable cohé-
rence entre tous vos outils de communication.

Pensez ensuite aux petits plus: une newsletter, un espace
de commentaires, un livre d’or...

Rendez également le site accessible (par exemple aux
non-voyants) et adaptatif (pour qu’il soit lisible sur tous
supports, comme les tablettes et smartphones)... Et, quoi
que vous mettiez en place, surtout s’il s’agit d’un site
marchand, définissez bien les roles de chacun dans 'en-
treprise: qui va répondre aux mails ou commentaires,
assurer les suivis des commandes et les envois, les mises
en lignes de nouveautés... Un site Internet ne doit jamais
rester a 'abandon ou méme inactif trop longtemps, sans
quoi il tombera vite dans les tréfonds de la toile ou pourra
méme faire des mécontents!

Enfin, pensez & quantifier les visites pour voir a quel point
votre site est utile, s’il marche bien et cherchez a 'amé-
liorer si vous n’avez pas atteint vos objectifs premiers.
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Communiquer
pour attirer

Le chiffre

70 %

Plus de 70 % des Frangais ont

un compte Facebook et le consultent
régulierement. Il est donc bon

d'y étre vu et actif! Créer votre page
Entreprise peut vous permettre de
fédérer une véritable communauté
autour de votre marque ou de votre
produit phare et d'informer vos

« likeurs » des nouveautés et de votre
actualité (participation & un Salon,
aunconcours, journées portes
ouvertes, offres commerciales du
moment...). La page Facebook peut a

la fois amener du monde sur votre site

Internet mais peut aussi désormais le
remplacer totalement (si vous n'avez
pas le temps d'alimenter les deux!).

[ ] 1 2
Combien ca c"ute"

——y

Il existe des logiciels libres

et gratuits qui vous permettront de
créer vous-méme votre site Internet
(comme Joomla et Wordpress).

Il ne vous restera ainsi qu'a payer
entre 50 et 100 euros par an pour
I'hébergement du site et le nom de
domaine. Nous vous conseillons
d'utiliser ce type de logiciels qui vous

permettra une totale autonomie et une

vraie indépendance car vous restez

ainsi propriétaire de votre outil et vous

serez paré atoute éventualité...

Sivous préférez faire appel a une
agence de communication et que

Les 3 points clés

charte graphique
Enseigne, carte
de visite, site
Internet... Sivous
souhaitez étre
reconnu et bien
identifié, restez
cohérent et utilisez
une seule et unique
charte graphique.

| Connaitre |

Outre du temps
et de I'énergie, gérer
un site Internet
demande un petit
investissement fi-
nancier, ne serait-ce
que pour I'héberge-
ment et le nom de
domaine. Pensez-y.

[ le temps |

Un site Internet ou
une page Facebook
demande un
minimum de temps
sans quoi, vous
serez vite dépassé
par la concurrence
ou démodé. Ne
les négligez pas.

vous disposez d'un budget plus large,
sachez qu'il vous en coltera entre

800 et 1200 euros pour un site vitrine
et cela peut monter a environ

2000 euros pour un site marchand
(dans ce dernier cas, tout va surtout
dépendre des spécificités de la
boutique en ligne et de sa complexité).

Vos CMA proposent souvent

des formations « Créer votre site
internet »: un moyen efficace pour
apprendre a faire et repartir avec votre
site internet tout beau, tout chaud!




Portraits

Tous les goiits sont dans les salons: il y a les salons chics, les
vieillots, les modernes, les « rétro » et méme ceux qui n'ont pas de

OUI SOMMES-NOUS?

Pauline Adiamini
Oxilys’Coiff

5 place d'Angliers
57840 Ottange

Tél.: 03 82 50 51 08
Effectif: 5 personnes

style. Oxilys’Coiff cultive plutot celui du bien-étre au travail pour
le plus grand bonheur d’une clientéle en constante augmentation.

Oxilys’Coiff - Ottange (57)

LARCHITECTURE
DU BIEN-ETRE
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[P] auline Adiamini, gérante technique
du salon, organise chaque mois une
réunion avec 'ensemble de ses collaboratrices.
Tous les sujets sont abordés et, bien sir, lors-
qu'en 2015, il est question de relooker le salon,
les employées sont également invitées a s’ex-
primer. C’est 4 Maximilien Adiamini, le pere,
que revient la charge de mener a bien le projet.
Il s’attache les services d’'une architecte d’inté-
rieur de ’Agence Régionale de ’Amélioration
des Conditions de Travail (ARACT), Marine
Chevalard. Alors, forcément, tous les aspects de
Paménagement sont repensés de maniere collé-
giale. Pas question de déroger a la qualité de
vie au travail. On parlera ambiance, ergonomie,
confort, commerce et, bien str, performance
économique. Apres quelques esquisses en 3D,
un plan est adopté.

ESPACE ET ERGONOMIE
Histoire de rappeler aux clients qu’en ce lieu
vous serez pris en main par des gens de métier,

la fagade affiche dorénavant
les couleurs d’un atelier revi-
sité dans un style moderne.
L’intérieur est plutot paré de
blanc, donnant un sentiment
d’espace agrandi et de simpli-
cité. Le plafond est tapissé de
leds pour renforcer I’éclairage
et accroitre le confort visuel.
Les espaces de travail sont
optimisés pour limiter les
déplacements et accueillent
désormais un nouveau mobi-
lier. Les bacs a shampoing
flambant neufs sont équipés
de systémes de réglages élec-
triques et offrent un confort
appréciable pour le client
et plus ergonomique pour
la coiffeuse. Méme chose pour les fauteuils a
pompe hydraulique. Les postes de coiffage sont
également assortis d'un aménagement efficient
et d’'un espace élargi afin d’évoluer dans une
zone de travail plus aisée. Enfin, le petit maté-
riel a été adapté pour limiter les charges.

UNE QUESTION D’IMAGE ET DE QUALITE
Pauline ajoute: « En plus de toutes ces trans-
formations, nous avons décidé de changer
notre gamme de produits et de migrer vers des
préparations sans ammoniaque et sans para-
beéne. Nous devons toujours évoluer et proposer
les meilleurs services et le faire savoir @ nos
clients. C’est aussi une question d’image et de
qualité de travail. » Le salon Oxilys’Coiff affiche
aujourd’hui fierement sa nouvelle image et
g’affirme comme espace a découvrir. Il attire
désormais une clientele nouvelle et plus jeune.
Une clientele qui pousse pour la premiere fois la
porte de ce salon, ne serait-ce que pour essayer
et, & coup sir, avec l'envie de revenir.
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Motiver pour
mieux rayonner

PLACE AUX EXPERTS

« PETITES INITIATIVES, /
GRANDS EFFETS SUR LES SALARIES!

Les entreprises de |'artisanat sont assez créatives et souvent trés proches
de leurs salariés. Certaines ont mis I'accent sur le confort autour du travail
avec des petites initiatives qui ont parfois de grands effets. Je pense a

ce chef d’entreprise qui ainstauré une pause-café journaliére de 10 minutes
avec ses salariés le matin et I'apreés-midi. Il a également aménagé un
réfectoire avec téléviseur et tous les équipements de confort nécessaires.
Le souci du bien-étre de ses salariés a forcément des répercussions

au niveau de la qualité du travail, de I'implication et des relations avec

le client. Un autre chef d’entreprise a fait suivre a ses salariés des

formations sur la diététique et I'hygiéne de vie afin d’adapter leur sommeil Sf‘gph/_“”"' Gz?{)/g’, )
et leur alimentation aux dépenses énergétiques afférentes aux travaux du consetller prévention
batiment. Ces formations abordent aussi les questions de déshydratation OPPBTP

et de protection solaire. Pour I'image de I'entreprise et la relation

commerciale, nombreux sont les salariés qui portent des tenues propres, harmonieuses, fournies
par leur employeur et entretenues par des prestataires qui récupérent les vétements a I'entreprise
et les restituent propres ou remplacés. La qualité et I'entretien des outils, des véhicules et des
équipements de protection participent a cette image. Je me rappelle aussi de cette entreprise qui,
par respect pour ses clients, a interdit les cigarettes et la radio sur les chantiers des particuliers.
C’est une démarche globale du chef d’entreprise qui intégre les conditions de travail, le souci

du bien-étre des salariés et la satisfaction du client.

Des conditions de travail bien pensées

Le souci du bien-étre de ses salariés a forcément des répercussions au niveau
de la qualité du travail, de I'implication et des relations avec le client.

« CONCEVOIR ENSEMBLE :
UNE DEMARCHE GAGNANTE !

Un projet d'aménagement est un moment important dans la vie d'une
entreprise ! ll intégre de nombreux enjeux. Trop souvent, on pensera aux
aspects techniques et moins aux cotés organisationnels et humains.
Impliquer ses salariés est donc une réponse intéressante et le gérant a tout
aygagner:aideraladécision, sécuriser ses investissements, réduire

le temps des travaux, faciliter I'adaptation des salariés aux changements...
Comment faire ? D'abord, étre clair sur la finalité du projet en lien avec la
stratégie de I'entreprise. C'est une étape primordiale ! Rien ne sert d'investir
dans des aménagements qui ne vous correspondront plus dans deux ans.

E

Ensuite, faire le point avec vos salariés sur les atouts et les faiblesses Marine Chevalard,
de I'existant: ce qu’on apprécie et qu'il ne faudra pas toucher, ce qui pose chargée de mission
probléme... Enfin, on peut envisager plusieurs scénarii d'aménagement : a UAract Lorraine,
c'est en les discutant ensemble que les solutions viendront. Des outils ‘1’71)[0_”7/0/0 en.
simples facilitent la décision comme des plans ou des petites maquettes, architecte intérieure

et méme des playmobils mis en scéne ! Limportant étant de réussir a se
projeter collectivement dans le futur aménagement et de le « tester » virtuellement.
Un projet bien mené aura ainsi un double bénéfice, pour ceux quiy travaillent et pour la clientéle.
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Aller plus loin
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Agissez sur
la motivation
de vos salariés!

I Favorisez la communication
(régulierement et au cours de temps
d'échanges particuliers comme
I'entretien professionnel).

I Faites participer a certaines
prises de décisions, donnez

du sens aux actions.

I Valorisez les compétences,
assurez des retours constructifs
sur le travail réalisé.

1 Déléguez, diversifiez les missions
pour favoriser la montée en
compétences et I'apprentissage.

I Renforcez la cohésion d'équipe et
améliorez le partage d'expériences.
I Installez un rapport de confiance.
1 Offrez des formations adaptées.

1 Optimisez les conditions

de travail.

I Instaurez une bonne ambiance

au travail.

I Agissez sur larémunération
(primes, titres restaurant, services
annexes...).

+ d’infos:

I ARACT (agencement
d'espace de travail) -
Agence Régionale

de I’Amélioration des
Conditions de Travail
www.lorraine.aract.fr
Tél.: 0387751857

1IRNS
www.esst.inrs.fr

1 OPPBTP agence est
www.preventionbtp.fr
Tél.: 0383202003

I CARSAT
www.carsat-nordest.fr

"

I Mémento pour réussir la
transformation de mon salon
de coiffure avec les salariés a
télécharger sur www.lorraine.
aract.fr

1 Vidéo « Comment concilier
conditions de travail et
architecture intérieure: exemple en
coiffure » a visionner sur la chaine
YouTube de I'Aract Lorraine

A VOUS DE
JOUER!

Il appartient au dirigeant de définir les orientations
de l'entreprise et de prendre les principales décisions.
Lorsque les salariés sont informés, lorsqu’ils sont
concertés, ils se sentent davantage impliqués dans I'en-
treprise. Cette situation contribue a édifier la culture
d’entreprise, ce sentiment d’adhérer a un projet commun
et a des objectifs connus et partagés. Ils s’engagent en
conséquence et participent plus activement a la définition
et a la mise en ceuvre du projet d’entreprise.

La prise en compte des conditions de travail par le chef
d’entreprise, son souci d’apporter des moyens, de soutenir
Pactivité et de réduire les contraintes de travail sont des
leviers particulierement efficaces pour assurer I'investis-
sement des salariés dans l'entreprise et pour bénéficier
d’une bonne image aupres des clients.

Cette attention professionnelle du dirigeant pour ses
collaborateurs trouve souvent son prolongement dans les
relations avec les clients. Pour l'obtenir, il faut informer
les salariés régulierement, les écouter, s’intéresser a leur
travail, a ce qu’ils font, aux difficultés qu’ils rencontrent...
tout en prenant le recul nécessaire et sans jamais tomber
dans ce qu'on appelle couramment « I'affectif ».

Les 3 points clés

[ Informer |
vos salariés

pour entretenir
le sentiment
d'appartenance.
[l faut informer
régulierement
les salariés
sur lavie de
I"'entreprise. Leur
montrer qu'ils
sont concernés.

| Organiser |
des réunions

Sans en abuser
et sans tomber dans
la « réunionite »,

il peut étre efficace,
dans certaines
activités, de faire
le point avec
les salariés
régulierement.
C'est un bon levier.

I'appropriation

Pour faire adhérer
les salariés aux
objectifs de
I'entreprise il parait
plus efficace
de leur en expliquer
les raisons voire
de les associer
a leur définition. On
vise I'appropriation.



Tatouages, table de déjeuner en forme de cercueil,

Croix de Malte comme embléme, a 'américaine...

Ici, ca transpire la testostérone et la passion des véhicules
d’exception. Preuve en sont l'atelier et le parking

ou s’alignent Ferrari, Porsche et Mclaren, signes

d’une clientele haut de gamme...

Grimteck - Foville (57)

OUI SOMMES-NOUS?

Cyrille Favot
Grimteck -
6 rue de la Louviere

ILS SONT DONC JE SUIS !

[P] as de doute, Grimteck, c’est une affaire
qui roule... 2 200 a ’heure ! Et tout ca
a... Foville. Petit village de 80 &mes a quelques
encablures de Delme, qui voit défiler tous les
notables de Metz et des environs, attirés par le
savoir-faire d’'un jeune homme de 36 ans, bien
dans ses chaussures de sécurité : Cyrille Favot.
Qui aurait pu présager d’un tel succes dans ce
petit coin perdu ? Pas les banquiers en tout cas.
Mais Cyrille Favot savait exactement ce qu’il
voulait quand il s’est lancé a son compte en
2011 : créer de toutes piéces, dans une grange
délabrée, le garage de ses réves, équipé des
machines les plus modernes du marché mais
aussi de tres vieux matériel afin de pouvoir
reconstruire n‘importe quelle piece. Une vraie
force... Il souhaitait aussi s’éloigner de la ville,
pour en éviter les tourments, les dégradations
(normal au vu des véhicules dont il a la charge),
et pour ne faire venir a lui qu'une clientele parti-
culierement exigeante, triée sur le volet dans un
premier temps, composée de fideles qui l'ont suivi
d’années en années, au gré de ses précédentes
expériences professionnelles, séduite par son
perfectionnisme et sa passion de I'automobile.

UNE COMBINAISON
COMME SUR LES CIRCUITS
L’autre force de Cyrille Favot,
c’est aussi son équipe dont
il a choisi avec soin tous les
membres et qu’il choie autant
que possible : « Je suis parce
qu’ils sont, donc je fais en sorte
qu’ils se sentent bien ici et
qu’ils ne veuillent pas partir !
Nous sommes trés complémen-
taires, avec le méme état des-
prit, lenvie de se perfectionner
et de se former constam-
ment ». Alors, tous les midis,
I’équipe déjeune ensemble,
discute de chaque décision,
fait le point... Il organise
aussi quelques sorties pour
resserrer les liens, au karting notamment. Et
pour cultiver cet esprit d’équipe, ils ont leur
signe d’appartenance a 'enseigne : leur combi-
naison de mécano, comme sur les circuits de
Formule 1. Noir pour les salariés, rouge pour
le stagiaire, bleu pour 'apprenti. « Afin que les
clients sachent tout de suite a qui s’adresser. »
Une combinaison qui en a surpris plus d’'un au
départ mais a laquelle Cyrille tenait vraiment
« pour affirmer leur professionnalisme et leur
gout commun du travail bien fait ». Hormis la
tenue du travail siglé, le logo « Grimteck » s’af-
fiche aussi sur les six véhicules de prét, « indis-
pensable pour se faire un peu de pub comme
nous sommes assez excentrés », affirme le jeune
patron. Et méme si le bouche-a-oreille suffit
déja largement a remplir leur agenda un mois a
l'avance, Cyrille Favot ne boude pas son plaisir
devant son succes: « 3 000 fans sur Facebook,
70 000 visites par an sur notre site et des portes
ouvertes deux fois par an qui mobilisent tout le
village et rassemblent jusqu'a 600 personnes ! »
Pour I'équipe de Grimteck, il y a vraiment de
quoi rouler des mécaniques.

4 personnes + | apprenti
jrimteck.com



Hommes & Métiers |44

Motiver pour
mieux rayonner

PLACE AUX EXPERTS

« DANS UN MONDE DE LIMAGE, LES
ARTISANS DOIVENT JOUER LE JEU

Souvent les artisans se contentent de personnaliser leur véhicule

utilitaire mais, avec les nouvelles technologies numériques, ils se rendent
compte désormais que c'esttendance et trés simple de multiplier les objets
de communication comme les tee-shirts ou autres vétements de travail.
Celafait tout de suite beaucoup plus sérieux et ¢a renvoie une image
positive de I'entreprise. Aux Etats-Unis, ou méme en ltalie, on ne se pose
méme pas la question : dans la moindre boutique, la plus petite pizzeria,
tous les employés affichent fiecrement la méme tenue de travail, un tee-shirt
floqué, une casquette... Ca participe beaucoup al'identité de I'entreprise.

En France, on est beaucoup plus frileux dans ce domaine, plus timides. F{"f{”(’k Olmi,
Peut-8tre aussi parce que les artisans ne sont pas suffisamment formés dirigeant de Form
en matiére de communication et ne comprennent pas tous ses enjeux. Publicité a Metz (57)

Pourtant, nous sommes aujourd’hui dans un monde d'images et les artisans

se doivent de jouer le jeu, d’avoir un vrai plan de communication, d'aller voir, dés la création de leur
entreprise, une agence pour la création d'une vraie charte graphique et d’un logo efficace, et de ne
plus simplement compter sur le bouche-a-oreille. On dit toujours que ce sont dans les 30 premiéres
secondes qu'il faut faire de I'effet... A méditer !

« Croire en ce qu’on fait et comprendre
\W) pourquoi on le fait sont les principales
motivations de vos salariés. »

« LA COMMUNICATION EST
AU CCEUR DE LA MOTIVATION

Les patrons de petites entreprises I'oublient souvent mais, pour créer

une dynamique collective, il faut avant tout exposer un projet commun
(enjeux, stratégies de I'entreprise...) auquel chacun doit pouvoir s'identifier
et dans lequel il va s’investir. Cela peut se traduire par la transmission

de valeurs communes, d'une éthique propre, par le biais de rencontres
réguliéres ou d'un dress-code distinctif par exemple. Si on oublie cet
aspect, on met ses salariés en position d'insécurité car ils ne sauront pas

ou ils en sont, pourquoi ils travaillent et dans quelles directions partir. o P AT

Or, votre équipe a besoin de croire en ce qu’elle fait, d'autant plus dans Sylvie Galichet,

les petites structures ou un chef d'entreprise peut facilement transmettre directrice d’Othersides,
son stress ou ses émotions. Lacommunication est donc au ceeur de a Lunéville (54)

la motivation! Concrétement, il faut aussi savoir rassurer, écouter les

ambitions et les idées de chacun, c'est primordial pour impliquer toute une équipe. Le partage
économique des résultats a travers des primes, intéressements ou autres est aussi sans aucun doute
source de motivation. Les petits patrons ont d’ailleurs tendance a I'appliquer facilement car ils sont
plus flexibles que dans les grandes entreprises. Les tickets-restaurant, chéques-vacances,

le 1% logement, le fait de proposer des formations ou d’augmenter la part employeur dans la mutuelle
sont aussi des leviers efficaces qui ne sont pas soumis aux cotisations Urssaf. Pensez-y...



A VOUS DE
JOUER!

Vos premi
—~

Si une entreprise doit séduire des clients pour pouvoir exister,
elle doit avant tout séduire ses employés. En effet, ceux-ci sont
les premiers ambassadeurs de l'entreprise et s’ils sont satis-
faits de leur lieu de travail alors le bouche-a-oreille se fera tres
rapidement. Pour que vos salariés renvoient une image posi-
tive de votre société il faut les fidéliser et ne pas les décevoir.
C’est ce que font les grandes entreprises comme Google qui
offrent a leurs employés des espaces de travail semblables
a leur maison. Si leurs budgets sont colossaux, avec des
moyens plus petits et de la motivation, il est tres facile de
mettre en place un cadre de travail confortable et stimulant
pour permettre a ses employés d’étre plus productifs. Invi-
tez-les a un repas pour vous détendre tout en abordant des
questions professionnelles dans une ambiance plus chaleu-
reuse, offrez-leur des places de cinéma, organisez des sémi-
naires durant le week-end... Ce sont ces occasions qui vous
permettront de fidéliser vos salariés, de créer un véritable
esprit d’équipe et de les motiver.

Il est aussi trés important de créer une identité collec-
tive dans une entreprise: c’est un point de repéres pour les
membres de celle-ci qui se sentent alors plus unis. Instaurez
par exemple le port d’'un uniforme, d’'une tenue de travail
spécifique pour démarquer le personnel, ou d'un badge pour
qu’ils puissent étre identifiés rapidement par les clients. Privi-
légiez les avantages financiers comme les tickets-restaurant,
une participation pour les déplacements, des billets de spec-
tacle a moindre cot, une voiture de fonction ou encore le prét
d’un ordinateur ou d’un téléphone portable. Ces petits avan-
tages assureront un confort & vos employés qui, en retour,
ne manqueront pas de faire la promotion de votre entreprise.

Les 3 points clés

[ Donner | | Rester | Privilégier la
DOUY recevoir al'écoute valeur humaine

Motivez et séduisez
votre personnel
en faisant des efforts
pour leur confort et
leur qualité de vie.
Un employé heureux
et épanoui est un
employé impliqué
et fidélisé!

[l est important
de comprendre les
attentes et objectifs
de ses salariés pour
essayer a long terme
de les satisfaire et
de les faire évoluer
par le biais de la for-
mation par exemple.

[l est important
que chaque employé
se sente impliqué
dans I'histoire
de I'entreprise, dans
les prises de décision
et ses évolutions
pour la défendre
au mieux.

Entretien

|

Hommes & Métiers |45
Dossier

Motiver pour
mieux rayonner

professionnel
'

La loi du 5 mars 2014 relative a la
formation professionnelle généralise
I'entretien professionnel dans toutes
les entreprises (sans condition
d’effectif) et pour tout salarié (sans
condition d'ancienneté). Obligatoire
tous les deux ans, et aprés une longue
période d'absence (maternité, congé
parental, longue maladie...), I'entretien
professionnel étudie les perspectives
du salarié et s'accompagne tous les
six ans d’'ancienneté dans I'entreprise
d’un bilan du parcours professionnel.

re santé
V

La loi sur la sécurisation de I'emploi

de juin 2013 impose aux employeurs,
depuis le 1°" janvier dernier, d’assurer
aux salariés, qui n'en bénéficient pas
déja, une couverture collective minimale
des frais de santé (ticket modérateur,
forfait journalier hospitalier, soins
dentaires, forfait optique...). Lemployeur
doit en financer la moitié du co(t,

quelle que soit la taille de I'entreprise.

Les chiffres
| i

|

72 %

des employés motivés sont
persuadés qu'ils peuvent influencer
positivement le service client.

64 %

des salariés pensent que les
entreprises devront de plus en plus
faire face aux critiques de l'intérieur.

21 %

des salariés ont un avis critique
quant a leur lieu de travail.

Source: www.iprotego.com/
blog[2011/08/31|de-limpact-des-employes-
sur-limage-de-lentreprise
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Interview du Président

de la CRMA Grand Est

BERNARD STALTER
1 REPOND AUX ART

SANS

Artisan coiffeur, entré en apprentissage & l'dge de 14 ans, Bernard Stalter est passionné par

son métier et gere aujourd’hui quatre salons. Il continue a couper les cheveux et coiffer chaque
semaine. Mais, dans son parcours, il a rapidement eu envie de sengager, au-dela de son entreprise
personnelle, pour porter Uintérét collectif. Ce qui l'a amené a étre aujourd’hui notamment Président
de I’'Union Nationale des Entreprises de Coiffure (UNEC) et Président de la Chambre Régionale

de Métiers et de I’Artisanat Grand Est.

LES PRESIDENTS DES CMA,

PAR ORIGINE SOUVENT
ET ENSUITE PAR NECESSITE, SONT
HABITUES A CONNAITRE LEUR TERRITOIRE.
MAIS NOTRE REGION GRAND EST
EST DESORMAIS GRANDE COMME DEUX
FOIS LA BELGIQUE. VOUS ALLEZ AVOIR
LA CHARGE DU DEVELOPPEMENT DE
L'ARTISANAT DE CE VASTE TERRITOIRE.
COMMENT COMPTEZ-VOUS VOUS
Y PRENDRE ?
Tout simplement, avec méthode, pragmatisme
et surtout avec un mode de gouvernance qui me
caractérise et que je compte développer a cette
échelle : celui de la gestion collective.
Je me suis toujours entouré de collegues que
j’ai poussés a s’impliquer. Ici, dans la Région
Grand Est, c’est un fonctionnement qui non
seulement correspondra a mon mode de travail
mais qui est incontournable, compte tenu de la
superficie de ce territoire ! Lors de la réunion
pléniere de création de notre Chambre Régio-
nale, nous avons élu deux Vice-Présidents, mes
amis Pascal Kneuss et Bernard Detrez, et un
Bureau composé de manieére équilibrée d’élus
qui proviennent de ’ensemble de notre vaste
région. C’est grice a eux tous que je pourrai
garantir une bonne représentation de 1’en-
semble des artisans de la région.
Et, bien évidemment, notre action ne peut que
s’appuyer sur les Chambres de Métiers et de I’Ar-
tisanat départementales qui restent par essence
les structures de service direct aux artisans.

PLUS SPECIFIQUEMENT,

EN MATIERE DE DEVELOPPEMENT
ECONOMIQUE, COMMENT DEFINIRIEZ-
VOUS LES AXES A PRIORISER ?

Avec les Présidents des dix Chambres de Métiers
et de Artisanat départementales, nous avons déja

commencé a réfléchir a des pistes d’orientation que
nous sommes allés proposer a Philippe Richert,
Président de la Région, notre principal partenaire
conforté dans la compétence économique par la loi
NOTRe. Ces pistes-1a, nous les consoliderons avec
les élus de notre Chambre, fraichement installés.
Je pense que tout le monde sera d’accord pour
revendiquer une politique volontariste de
soutien adaptée aux PME et TPE.

Nos entreprises doivent s’adapter & un monde
en évolution permanente, c’est compliqué quand
on n’a pas les ressources suffisantes, nous ne
sommes pas de grosses structures. Il revient
donc a leur représentation, les Chambres consu-
laires, de leur apporter le conseil le plus perti-
nent pour leur développement.

Nos entreprises, quant a elles, doivent mettre
en avant leur professionnalisme, la qualité de
leur production et de leurs services, c’est notre
principal atout, notre signature.

Dans les négociations, je plaiderai pour une
participation régionale au capital des petites
entreprises, pour un soutien a l'investissement
productif, pour une facilitation des investisse-
ments immatériels par le développement des
garanties autres que personnelles.

Je pense aussi qu’il ne faut pas hésiter a s’ins-
pirer de ce qui marche : dans ’ancienne région
Alsace, nous avons un dispositif d’extension de
garantie qu’il me parait intéressant de parta-
ger. Le systéme est simple et efficace : quand
un artisan compte emprunter, la Siagi que je
préside au niveau national apporte 35 % de
garantie, la Région ajoute alors 35 %. Cela
limite le recours des banques aux garanties
personnelles des chefs d’entreprise.

Ce ne sont 1a que quelques exemples mais les
pistes que nous avons déja définies s’appuient
sur notre parfaite connaissance des besoins des
artisans.



ET EN MATIERE D’APPRENTISSAGE ?

Nous sommes tous convaincus de l'intérét
de développer apprentissage, il y va de ’avenir
de nos métiers.
Chaque ancienne région a ainsi défini ce qui était
le plus adapté a la demande locale et qui corres-
pondait aux voies d’avenir.
Chacune a mis en ceuvre des politiques tres diffé-
rentes pour I'apprentissage. Il nous reviendra de
faire, la aussi, un état des lieux pour voir ce qui
mérite d’étre généralisé et ce qui gagne a rester
propre a un territoire.
Au-dela, la nouvelle échelle de notre territoire va
nous amener a nous interroger sur une cohérence
globale de l'offre. Plutot que de multiplier les
formations dans des lieux divers, avec les cofits
que cela représente, sans doute pourrions-nous
gagner a rationaliser progressivement et a
travailler plutot sur des projets de sites d’excel-
lence, ce qui serait une plus-value aussi pour les
apprentis.

ET POUR LA FORMATION CONTINUE ?

La aussi nous devrons faire un inventaire
de l'existant. Ainsi, par exemple, la part respec-
tive de la formation continue diplomante et de
la formation continue thématique n’est pas la
méme dans les trois anciennes régions.
Ensuite, nous devrons trouver le juste équilibre
entre la facilité pour nos ressortissants a béné-
ficier d’'une formation en proximité et 'intérét a
regrouper des formations.
L’essentiel étant d’offrir des formations de
qualité, adaptées aux besoins.

. QUE COMPTEZ-VOUS CAPITALISER DES
ACTIONS REALISEES PAR LES CMA QUI
VONT COMPOSER LA CRMA GRAND EST ?
Nous capitaliserons le meilleur de chacune ! Dans
I'immédiat, les compétences de la Chambre Régio-
nale de Métiers et de ’Artisanat ont été définies
par la loi et sont des fonctions supports telles que
I'informatique, la comptabilité, la paie des agents,
la communication. Mais, bien siir, nous, les élus,
aurons la responsabilité d’aller au-dela.

Dans un premier temps et si nos partenaires
nous suivent, nous mettrons en place un obser-
vatoire afin d’avoir une connaissance complete
de l'existant, dans notre territoire. Ces infor-
mations nous permettront de mesurer ce qui
fonctionne et il nous reviendra de le dupliquer
ou de le généraliser si cela semble pertinent.
Il ne s’agit surtout pas d’'uniformiser notre terri-
toire, je suis trop attaché a ce qui fait la richesse
de la proximité mais on peut tres bien évoluer
sans perdre son ame.
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LINQUIETUDE DES ARTISANS SE

FAISANT ACTUELLEMENT RESSENTIR
FACE A LA CONJONCTURE ECONOMIQUE,
COMMENT COMPTEZ-VOUS INTERVENIR
AUPRES DES SERVICES DE L’ETAT ?
Je vais depuis quelques mois encore plus souvent
a la rencontre des artisans car je sais bien que
les temps sont difficiles pour tous. J’avoue que la
réalité dépasse ce que je pouvais imaginer. Bon
nombre de nos collegues ne se dégagent plus de
salaire depuis des années. Ils m’inspirent un
profond respect car ils démontrent que leur prio-
rité reste la pérennité de leur entreprise, les
emplois salariés qu’ils tiennent a préserver. Trop
d’entre eux ont pris sur leurs moyens personnels
pour renflouer leur entreprise. En méme temps,
ils pointent les limites et les incohérences de notre
systéme. Mon role est de les écouter, de défendre
leurs besoins la ot j’ai quelque pouvoir d'influence.
Ma mission consiste aussi effectivement a relayer
leurs attentes. Dans le cadre de la démarche
d’échanges avec les artisans que jai engagée,
nous sommes en train de lister les failles de notre
systéme mais aussi les propositions qu’ils font.
dJe les ferai connaitre ensuite a ceux qu’ils inter-
pellent dans leurs réflexions: banques, collectivi-
tés locales, parlementaires, ministres, Europe...
Je vais organiser aussi une rencontre entre les
artisans qui ont déja pu m’apporter leur témoi-
gnage et les responsables politiques et écono-
miques qui gerent les leviers pertinents.
Ce combat, je le méne pour faire progresser posi-
tivement la situation des artisans de 'ensemble
de notre nouveau territoire.

LES DIRECTIONS TERRITORIALES

DE L’ETAT, DES REGIONS ET DES
CHAMBRES CONSULAIRES SONT OU VONT
ETRE CALQUEES SUR LE PERIMETRE DE
LA GRANDE REGION, COMMENT MAINTENIR
ALORS DES SERVICES DE PROXIMITE ?
Je l'ai dit : en nous appuyant sur les Chambres
de Métiers et de ’Artisanat de proximité que sont
les Chambres départementales ou interdéparte-
mentales. Ce sont elles qui ont vocation a assu-
rer le lien concret avec les territoires et avec les
artisans. Nous avons choisi, 8 'unanimité des
Chambres de Métiers et de I’Artisanat de notre
nouvelle Région, de nous organiser en Chambre
Régionale de Métiers et de ’Artisanat, schéma qui
maintient 'existence des Chambres départemen-
tales ou interdépartementales. On peut résumer
la logique de tout cela par le principe suivant : on
mutualise les fonctions supports a I’échelle régio-
nale, on maintient le service a ’artisan a I’échelle
départementale, voire interdépartementale.
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Salon international du patrimoine culturel 2016

DEVELOPPEZ VOS MARCHES
SUR L'ESPACE REGIONAL

Vous étes artisan d'art et souhaitez développer vos marchés au niveau national et/ou international
dans les activités du patrimoine bdti ou non, de la restauration de biens de haute facture...,

le Salon international du patrimoine culturel, qui se déroulera au Louvre, a Paris,

du 3 au 6 novembre prochain, vous offre de réelles opportunités d'affaires.

[C]haque année, la Chambre Régionale
de Métiers et de I’Artisanat réserve et
organise un espace dédié aux entreprises de
la région. Avec le soutien de nos partenaires
(BPALC, MAAF, Conseil régional, APCMA),
nous vous offrons des tarifs au metre carré tres
avantageux, un espace animé et tres bien situé
sur le Salon.
Unique en Europe, ce Salon est un carrefour
économique qui réunit un public connaisseur
et passionné, propriétaires de biens et prescrip-
teurs 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 de nos savoir-faire régionaux dont Pour.ws.uallser la vidéo de notre participation en 2015 :
https://[vimeo.com/112064209
Pexcellence représente de réelles opportunités  contact régional: Pierre-Etienne Pichon
économiques. Tél.: 0661131714 - pe.pichon@cma-meuse.fr

LES BONNES PRATIQUES A ADOPTER
AVEC LE NETTOYAGE COURANT DES BATIMENTS

PROTECTION DE L'EAU. Le nettoyage des batiments est une pratique qui concerne tous

les métiers artisanaux mais dont certains en font leur activité principale. Les polluants ciblés pour le
nettoyage des locaux sont notamment les détergents et les solvants. Et dans le cadre d'une étude* sur
les rejets des entreprises artisanales, il a été constaté une concentration de substances dangereuses
supérieure aux valeurs de référence pour la qualité des eaux dans plus de 50 % des prélévements.

LES PRATIQUES IMPACT

DES PROFESSIONNELS ENVIRONNEMENTAL SONNES PRATIQUES

I Choisir des produits de lavage a faible impact
environnement ou biodégradables.

I Nettoyer le sol par absorbant et raclage si possible.

I Stocker les chiffons et absorbants souillés en déchets
dangereux.

Nettoyage des sols, Rejet des eaux
des vitres... de lavage

I Eliminer les bidons souillés en déchets dangereux
et conserver les Bordereaux de Suivi de Déchets (BSD).
I Ne pas mélanger les différents types de produits.

Stockage des déchets Risque de fuite
dangereux ou de débordement

I Utiliser un détergent a faible impact environnement
Rejet des eaux noires ou bhiodégradables.
I Utiliser des sanitaires économes en eau.

Utilisation
des sanitaires

* Etude CNIDEP




Consécration

En région 149

LE VOSGIEN TOM PIERRON

L] a sélection régionale du Meilleur Apprenti
L de France Boucher organisée par 'Union
Patronale des Bouchers-charcutiers-traiteurs
des Vosges s’est déroulée le mardi 23 février au
CFA Pole des Métiers a Epinal. Il s’agissait de
la premiere « compétition » sur le périmetre de
la nouvelle région Grand Est. Neuf candidats
venant de la Marne, de Meurthe-et-Moselle,
de Meuse, de Moselle et des Vosges se sont
affrontés durant 4 heures d’épreuves pour le
titre 2016. La premiere place a été remportée
par Tom Pierron, 16 ans, domicilié a Le
Syndicat (88), apprenti dans I'entreprise Vialor
a Dommartin-les-Remiremont. Jessy Klatt de
Reims, apprenti a la boucherie rémoise Audinot
et Fils, s’est classé deuxiéme. Les sept autres
jeunes candidats ont fini « troisieéme ex aequo ».
Tom Pierron est apprenti au CFA Pole des
Métiers a Epinal depuis un an et demi. Apres une
bonne troisiéme, il a fait le choix de I'artisanat
en décidant d’étre apprenti boucher. Ses parents,
qui ne sont pas du tout dans l'artisanat, 'ont
suivi dans son choix. « Depuis tout petit, il
manifeste un intérét pour le monde agricole et
la boucherie », commentait son pere a I'issue des
épreuves. Tom a donc fait son stage de troisieme
chez un boucher, I'entreprise Vialor. Son goit
pour le métier de boucher s’est confirmé et

MEILLEUR APPRENTI DE
-RANCE BOUCHER REGIONAL

74

De gauche a droite,
Jessy Klatt (51)
et Tom Pierron (88)

Ientreprise 'a embauché comme apprenti apres
son Brevet des Colleges. Il a représenté la région
Alsace-Champagne-Ardennes-Lorraine au MAF
national mi-avril 2016 a4 Eschau en Alsace. Apres
son CAP, il poursuivra en Brevet Professionnel.

UN SYSTEME DE CAISSE
CONFORME AVANT 2018

Afin de prévenir la fraude ala TVA, la loi de finances pour 2016
enjoint tous les commercants qui enregistrent les reglements

de leurs clients au moyen d'un logiciel de comptabilité, de gestion
ou d'un systéme de caisse enregistreuse a s'équiper, avant 2018,
de logiciels de gestion d’encaissement sécurisés et certifiés.

En cas de controle de I'administration fiscale, le commergant
défaillant risque une amende de 7 500 euros renouvelable s'il ne se
met pas en conformité dans les 60 jours. A noter que les caisses
certifiées sont étiquetées NF logiciels de gestion d’encaissement
= par Afnor Certification.
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PARLONS PEU, PARLONS PRO

NOUS VOUS AIDONS
A METTRE EN PLACE

LE CONTRAJ

ndredi 8n30-18h

' e
du lundi au Vv s@groupama-gefT

ou par mail . gerviceentreprise

Solutions Santé et Prévoyance de vos salariés
a retrouver sur groupama-pro.fr

= Qroupama
Toujours la pour moi.

Au 1¢ janvier 2016 : généralisation de la couverture santé, prévue a Iarticle 1* de la loi 2013-504 du 14/06/2013 relative a la sécurisation de I'emploi.

Les produits d’assurance vie sont ceux de Groupama Gan Vie, SA au capital de 1 371 100 605 € ; siége social : 8-10 rue d'Astorg, 75008 Paris ; 340 427 616 RCS Paris. Groupama Grand Est - Caisse Régionale
d’Assurances Mutuelles Agricoles - Entreprise régie par le Code des Assurances et soumise a I’Autorité de Contréle Prudentiel et de Résolution située 61 rue Taitbout 75009 Paris - 101 route de Hausbergen - CS

30014 Schiltigheim - 67012 Strasbourg Cedex - Immatriculée a I'ORIAS sous le n°13 003 066 - SIREN 379 906 753 - Code APE 6512Z - Document et visuels non contractuels, sous réserve d'erreurs typographiques.
Crédit photos : Shutterstock. Création : Being - 03/2016.



Depuis plus de 60 ans, MAAF
assure les professionnels!

C’est MAAF PRO et
c’est pour vous les pros.

Multirisque professionnelle
RC Décennale (PROS du batiment)

Je protége mon entreprise en assurant mes locaux,
mes biens professionnels et mes responsabilités civiles.

Véhicules professionnels

Flottes automobiles
Jassure mes véhicules et je peux aussi protéger
leurs aménagements et leur contenu.

Santé collective

Santé individuelle
Jassure la santé de mes salariés.
Jassure ma santé et celle de mes proches.

Prévoyance - Epargne
Retraite

Janticipe les imprévus, les pertes de revenus
et je me constitue un complément de retraite.

maafpro.fr
Prenez des mainterEnt rendez-vous m

p e PRO

du lundi au vendredi de 8h30 a 20h et le samedi de 8h30a 17h
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