








Implantéesdans
chaque département,
les CMArecoivent
1600000 personnes,dont
350000 chefs d’entreprise.
B Ellesorganisent
==  65000réUNions
“""" d’informations,

— 68 000 entretiensindividuels,
ainsiquelaSemaine
nationale de 'artisanat
etlaSemaine nationale
delacréationreprise.
Elles forment
100000 apprentis et
200000 personnes.
Ellessontadministrées
par 4000 artisans élus
par des artisans.

Pierre Pérez, président
==y de la chambre de Haute-
Garonne: « En Midi-
Pyrénées, nous sommes
huit départements. Nous
allons davantage communiquer,
organiser des réunions, voir ce qui
marche le mieux dans chaque secteur,
mettre en commun nos idées. Ensuite,
nous généraliserons les initiatives les
plus convaincantes a ’ensemble de la
région. » Cette méthode donne tout
son sens a la régionalisation, initia-
trice de synergies et d’émulation, et
permettra aux artisans d’un dépar-
tement de profiter des bonnes idées
d’un département voisin.

« Politiquement,
des chambres
régionales peseront
peut-étre moins au
niveau local »

Toutefois, I’élévation du pouvoir déci-
sionnaire a I’échelon régional soule-
ve quelques interrogations. Comment
un renforcement de I’échelon régional
peut aller de pair avec une améliora-
tion de la proximité? Or la période
actuelle, marquée par le risque de dif-
ficultés financiéres des petites entre-

«Les artisans sont des clients que les CMA
doivent servir au mieux »

m Touteidée
de fusiondes
chambres de
métiers et de
I'artisanat avec
les chambres
de commerce et
d’industriea
été écartée?
Oui.Nous avons
défendu 'idée que
Iartisanat, sesvaleurs,
sesentreprises, ce que
nous représentons,
nécessitentle
maintien et le
développementde
chambres consulaires
spécifiques. Les
artisans méritent et
ont besoin d’un
accompagnement et
d’unereprésentation
spécifique par des
artisans.

m Quelestle
but poursuivi
par ’Etaten
entamantla
Révision
générale

des Foliti ues
publiques?
LaRGPPapour
objectif la
rationalisation des
services de I’Etat
comme les chambres
consulaires,
établissements
publics de 'Etat. Il
s’agitderevoirnotre
organisation pour la
rendre plus
performante et plus
visible pourles
artisans.Nous
comptonsréaliser des
économies d’échelle
en mutualisant les
fonctions supports et
rendre un meilleur
service en fonction
des besoins réels des
artisans, touten
restant proches des
entreprises. Ils sont
des clients que les
chambres doivent
servirau mieux,
comme dans toute
entreprise. La
chambre de métiers et

de l'artisanat doit étre,
pour les chefs
d’entreprises
artisanales, la maison
danslaquelleils
peuvent trouver tout
cedontilsontbesoin
pour développer leur
activité.

m Concre-
tement,
comment cela
vase traduire
sur le terrain?
Les chambres se sont
déjaengagéesdansla
mise en placed’une
plate-forme commune
deservices.D’iciala
fin 2010, toutes les
chambres offriront les
mémes prestations
(conseils en termes
d’accompagnement,
de développement, de
suivi..)surleterritoire
francais. Et les mémes
formations par le biais
desuniversités des
métiers dans chaque
région.

prises et un ralentissement de ’activi-
té, appelle a une forte présence aupres
des artisans. Sur ce point, les respon-
sables des CMA se montrent par-
fois inquiets, mais confiants. Olivier
Salat, secrétaire général de la CMA
du Val d’Oise, tient a ce que, en vertu
du principe de subsidiarité, « la déci-
sion se fasse toujours au plus preés de
Partisan ». Pour Henri Payan, dans
le cas d’un passage a la modalité B,
on peut s’attendre a des ajustements
sur le plan politique. « Peut-étre que

Vers un report des élections consulaires en mars 2010?
Les CMA ont formulé trois demandes au gouvernement, dont celle de repousser a mars 2010 les prochaines élections, ceci afin

de faire coincider le prochain mandat avec la mise en ceuvre de laréforme. Outre cette requéte, le réseau des chambres souhaiterait
«une évolution du droit fixe qui soit a la fois compatible avec I'évolution des prix et 'exercice d’économie demandé, tout en
maintenant pour nos établissements publics un niveau de financement compatible avec ses engagements ». Egalement, surle plan
juridigue, estdemandé un «accompagnementrapide et efficace», pour traduire en acte la nouvelle organisation au plus vite.

les chambres régionales, au niveau du
département, peseront politiquement
moins que ne le pouvaient les cham-
bres départementales. Une action
locale de la chambre sera moins évi-
dente a initier, moins rapide aussi »
explique-t-il. Il faudra en outre sur-
veiller les conclusions de la commis-
sion Balladur. « Si les départements
et les conseils généraux conservent
beaucoup de pouvoir, il serait étran-
ge que les CMA s’orientent vers une
régionalisation. »
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De leur c6té, de nom-
breux secrétaires géné-
raux, dont Joél Bouillaud,
secrétaire général de la
- chambre du Nord, esti-
. ment que le passage a la
nouvelle organisation ne sera nuisi-
ble en rien a I’artisan. « §’il constate
une baisse dans la qualité des services
proposés, c’est que la réforme est un
échec! Si elle varie, cela ne peut-étre
que vers le haut. Nous avons quinze
sites de proximité dans le Nord, et
nous les maintiendrons alors méme
que nous allons opter pour le sché-
ma B. Toutes les économies qui
seront réalisées grace a la mutuali-
sation des structures seront affectées
a la baisse de la taxe pour frais de
CMA et a ’'amélioration de nos servi-
ces a l’artisan. » Autrement dit, pour
moins cher, ’artisan aura au moins
aussi bien, sinon mieux. Ludovic
Julien, secrétaire général de la cham-
bre d’Eure-et-Loir, estime également
que le principe de régionalisation
n’est pas contradictoire avec un ren-
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forcement des services de proximité.
« Les poles locaux seront débarras-
sés de multiples tiches encombran-
tes mais également de tout souci de
profitabilité. En Eure-et-Loir, nous
avons lancé un projet d’accompa-
gnement des territoires pour sonder
les besoins des artisans. Cela nous
permet d’adapter nos propositions a
leurs demandes. »

«Nous
maintiendrons
toutes nos
antennes de
proximité »

Se former pour prendre le
premier wagon de lareprise

Cela dit, comme I’avait formulé Alain
Griset en décembre: « Une rationa-
lisation ne se décrete pas. Elle se
construit dans le temps. » Autrement
dit, ce n’est pas du jour au lendemain

que les artisans verront le fonction-
nement de leur chambre changer du
tout au tout. Olivier Salat juge aussi
qu’il ne faut pas aller « plus vite que
le politique ». « De toute facon, dans
le Val d’Oise, nous avons enclen-
ché beaucoup de projets ces derniers
temps, nous ne pouvons pas changer
le cap brutalement. » La réforme sera
délicate a mettre en pratique et devra
passer par des contrats d’objectifs
et de moyens, pas encore discutés.
Pierre Pérez qualifie ainsi la RGPP
de « vicieuse »: « On nous deman-
de de réaliser des économies d’échel-
le puis maintenant on nous dit que
Pimportant c’est une meilleure lisi-
bilité de I’action des chambres sur le
terrain. Mais nous nous y tiendrons,
apres tout peu importe qu’'une anten-
ne de proximité soit dirigée depuis le
département ou la région. » Un pro-
gres dans la lisibilité qui aurait son
importance, car les artisans disposent
de peu de temps et de mobilité, et ne
se sont pas tous familiarisés avec
Internet et la visioconférence !
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Jean-Claude Lacaze,
président de la chambre
de Lozere, insiste égale-
ment sur |’importance
du lien de proximité. « I/
nous faut étoffer les servi-

ces économiques, et aller jusque dans
les ateliers des artisans. On pourra
ainsi effectuer des diagnostics, puis
les guider vers les formations adé-
quates, qui sont largement sous-utili-
sées. Seulement 10 % des artisans en
profitent ! Des efforts de communica-
tion et de proximité sont a faire pour
que la formation ne soit plus la béte
noire de Iartisanat. » D’autant plus
qu’avec une année 2009 qui s’annon-
ce exceptionnellement difficile, les
artisans ont tout intérét a se former
pour prendre le premier wagon de la
reprise. Et ils ont, normalement, recu
un catalogue contenant I’offre de for-
mation de leur CMA. « Ne le jetez
pas a la poubelle! », vous conseille
Pierre Pérez.

La taxe pour frais de CMA

n‘augmentera pas en 2009

Sur le plan des ressources financie-
res, il ne sera plus loisible aux dépar-
tements de fixer la proportion de la
taxe additionnelle (qui est au maxi-
mum de 85 % du droit fixe de 101 €
revenant aux CMA). A I’horizon
de cinq ans, celle-ci sera la méme
pour tous, fixée au niveau régional.
Cela devrait répondre a I’objectif du
gouvernement de baisser les char-
ges sur les petites entreprises via la
taxe pour frais de CMA. « Méme si
les charges qui pesent sur les entre-

Services gratuits: allez voir dans votre CMA!

Les chambres de métiers et de I'artisanat proposent un vaste

panel deservices qui permettentauxartisans de se perfectionner.
Des formations continues, ayant trait a des problématiques

techniques ou manageériales. Ces enseignements peuvent mener

alobtention de diplémes de ’lEducation nationale tels que

le BTM (Brevet de technique des métiers)ou le BM (Brevet

de maitrise).

Desdiagnostics, qui permettent d’évaluer les forces
et faiblesses de I’'entreprise. On peut ensuite étre dirigé vers
des formations adaptées a chaque cas, tout ceci dans le but
d’optimiser les performances de votre entreprise.

Des permanences avec des experts, si vous avez des questions
pointues dans des domaines tels que lacomptabilité, le juridigue,

lafiscalité..
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Crise financiére: un numéro vert pour les CMA
Cenumeéroestle suivant: 08253636 36.220conseillers,quiont le statut
officiel de tiers de confiance de la médiation du crédit, sonta la disposition
desartisansrencontrant des difficultés de trésorerie ou de financement.
Anoterque toutesles CMA ontinstallé une cellule de soutien aux
entreprises,enrelation avec Oseo et le médiateur du crédit René Ricol.
Depuis le mois de novembre, les CMA ont recensé 2 000 cas d’entreprises
endifficulté,dont 1800 ont été accompagnées au niveau local et 200
quidevront étre traitées par le médiateur du crédit. Il s’agit majoritairement
de difficultés de trésorerie ou delamise au jour de problemes structurels

récurrents.

« Il nous faut aller
jusque dans

les ateliers

des artisans!»

prises pour financer les CMA sont
dérisoires, de I"ordre de quelques
euros par an. Les réduire davanta-
ge n’aura aucune conséquence Sur
le cours de Dactivité économi-
que frangaise! » affirme Francois
Moutot, directeur général de
I’APCM. Sans compter qu’harmo-
nisation ne signifie pas diminution
pour chaque département, et qu’une
baisse de la taxe ne fera pas forcé-
ment les affaires des artisans, en fin
de compte. Car certaines chambres
n’excluent pas d’augmenter le nom-
bre de services payants, si les res-
sources financiéres des chambres ne
sont pas a la hauteur.

Une répartition des ressources
plus égalitaire

Autre risque: la redistribution du
produit de I’imp6t par la région

pourrait s’accompagner de luttes
de pouvoir entre les poles départe-
mentaux, avec éventuellement des
gagnants et des perdants.

« Il faudra éviter ce genre de rap-
ports de forces, qui risqueraient de
pénaliser les artisans inscrits dans
un département délaissé » recom-
mande Henri Payan. Joél Bouillaud
(CMA du Nord) ne dit pas autre
chose.

« Notre région comprend deux
départements. La regle que nous
avons instaurée est simple : les res-
sources sont distribuées de maniere
égale entre les deux, méme s’il y a
une différence notable de popula-
tion. » Une politique égalitaire qui
interdit la naissance de conflits d’in-
téréts.

Cette RGPP représente un véritable
défi pour le réseau des chambres de
métiers. Et il est prét a le relever.
« Quand on est responsable, il faut
étre optimiste » résume Pierre Pérez.
Pour toujours offrir de meilleurs
services aux artisans, les chambres
de métiers et de ’artisanat auront
besoin de ces deux qualités.
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eatout prix

TRANSPORT AMENAGEMENT
D’UN MALADE - DU MAGASIN

ACCOMPAGNEMENT D’UN MALADE

Florent Lacas

Taxi Jeudy, Saint Aignan sur Roé (53), 02 43 06 98 11,
www.jeudychristian.com

Larecettedelaréussite

® TaxiJeudy est profondémentenracinédans larégion, grace au bouche-a-oreille, d’ot d’excellentes relations avec ses clients

e |’'adaptationalaclientéleestuneregled’or. Ce n'est« pas quune histoire d’argent».Un objectif: faciliter savieau maximum,
enrestantleplusrespectueuxetdiscret possible.

e Serenseignersurledroit, 'administratif,avantde selancerdans une activité. « Je ne signe pas ce que je ne comprends pas! »

® Ne pas heésiteras’investirdanslavie associative, a suivre des formations dans sa chambre de métiers.

® Gérerlesrelationsavecles fournisseurs. M™ Jeudy leuraainsi envoyé une quarantaine de cartes de voeux.

e Enfin,lapassion et l'organisation.« Ma voiture, c’est un bureau ambulant: annuaire, ordinateur, café, recharge pour le portable.. »
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Artisan boulanger, Denis Talleta décide
d’appliquer«les méthodes des grandes
surfaces» pour attirer les clients. Sa baguette
a6ocentimes lui permetainside maintenir
la fréquentation malgré lacrise. Au prix
d’'uneréduction de la main-d’ceuvre salariée.

Une baguettea0,60€
pour attirer les clients

orsque j’ai acheté ce maga-

sin, il y a cing ans, nos prix
(( étaient 20 % plus chers

qu’ailleurs. La baguette de
250 g dépassait le prix psychologique de
1 € a 1,05 €. Pour attirer la clientele,
j’aurais pu baisser le poids pour faire bais-
ser le prix, comme certains industriels ont
fait. Mais j’ai préféré lancer une baguette
d’entrée de gamme a 0,60 €. » Cest ainsi
que Denis Tallet, boulanger a Mozac,
dans le Puy-de-Déme, a commencé a
appliquer « les méthodes marketing des
concurrents, les grandes surfaces ».
Lobjectif: faire entrer les clients dans la
boulangerie, afin qu’ils achétent égale-
ment d’autres produits, plus rentables
pour lui, comme les croissants, vendus
0,90 € pour un cout de revient de 0,21 €.
Denis Tallet explique: « Je ne peux pas
étre concurrentiel sur une baguette a
0,35 €, méme en minimisant le plus pos-

Laboulangerie Tallet

® Deux pointsdevente,I’'unaMozac, 'autre en centre-
villede Riom.Un 3°pointdeventeen coursd’achatsur
le modele «drive-in», surunerue a9o000véhicules/jour
® 4 salariés (2 vendeuses et 2 ouvriers), le boulangeretla
boulangere composentla main-d’ceuvre de I'entreprise
® 300 000<€ de chiffre d’affaires en 2007

® 365jours d’ouverture paran
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sible les charges, si je veux garder une
capacité d’investissement ». I’idée de
baguette « en soldes » a plutot bien fonc-
tionné. « Au début, il y a eu un bascule-
ment des achats de la baguette tradition
a la baguette blanche. Mais maintenant,
de nombreux clients achétent les deux.
Et finalement, nous avons augmenté nos
ventes de baguette tradition. »

-20% apartirdea8h

Du coup, Denis Tallet a imaginé une offre
commerciale pour les croissants: « Lorsque
Pon explique au client qui veut 4 croissants
que s’il en prend S, le 6° est gratuit, c’est
rare quand ¢a ne marche pas », constate le
boulanger, qui n’aurait pas pensé un jour
utiliser les armes de ses concurrents. « Face
aux choses et en vieillissant, on change
d’avis », souligne-t-il.

Rester sans réagir face a la baisse de la
consommation de pain ou a ’augmenta-
tion des ventes de machines a pain n’est
pas dans son style. Car les idées ne man-
quent pas a ce boulanger au caractére
bien affirmé. C’est ainsi qu’il a étendu le
concept de discount a son deuxieme
magasin. En effet, la boulangerie Tallet
est organisée avec un seul centre de fabri-
cation: le pain au feu de bois, les patisse-
ries, les viennoiseries... sont fabriqués a
Mozac (63). Une partie des produits est
ensuite transportée sur I’autre point de

I Aubert



vente, a Riom (63). A 19 h 30, quand ce
dernier ferme, les invendus sont ramenés
a Mozac, pour étre écoulés pendant la
nuit, puisque la boulangerie ne ferme
jamais. Pour éviter de redescendre trop
de marchandise, Denis Tallet a instauré
une offre: - 20 % sur tout le magasin de
Riom (excepté les bonbons) a partir de
18 h. « Bien siir, certains attendent 18 h
pour acheter, mais d’autres achetent plus.
Cette offre les y incite », résume arti-
san.

Chasse aux charges

Malgré ces efforts, Denis Tallet constate
les effets de la baisse du pouvoir d’achat
de ses clients. La concurrence s’exacer-
bant, il a choisi de diminuer les charges
de main-d’ceuvre, afin de pouvoir conti-
nuer 2 investir. Car la main-d’ceuvre et
les cotits afférents constituent la charge
la plus élevée. Il n’y a donc plus de ven-
deuse au magasin de Mozac. C’est le
boulanger, ou parfois les ouvriers, qui
assurent a la fois la fabrication et la
vente. Une polyvalence acceptée par les
salariés, mais qui ne va pas sans entrai-
ner la perte de quelques clients qui n’ac-
ceptent pas d’attendre.

Dans le méme temps, des opérations de
fabrication ont été mécanisées, comme
I’enfournement des baguettes. Cela
résout en partie le probléme du recrute-
ment, crucial, comme dans d’autres
branches. « Nos métiers ne correspon-

1-adapterles techniques marketingal’artisanat
Outre labaguette a6octs, Denis Tallet propose le sixieme
croissant gratuitet 20% deremise apres 18 h surl’'un de
sespointsdevente. llaen projetd’organiser une loterie,
avec plusde 5000 baguettesa gagner.

2-adapter sagamme de produits

selon leur rentabilité

Plutétque d’élargirlagamme et de devoir détruire
lesinvendus,notamment en patisserie, Denis Tallet
préfére secantonneraunnombrede produits limités

mais rentables.

3-réduireles charges en misant surla polyvalence
Dans le magasin de Mozagc, il n’y a plus personne

affecté alavente.C’est Denis Tallet, ou sesouvriers,
quiassurentlaventeetlafabrication.

dent pas au mode de vie actuel », remar-
que Denis Tallet. La chasse aux charges
s’étend jusqu’a la créme patissiere mai-
son, dont la recette a été allégée de 10 %
en sucre ! Quant a la cuisson du pain,
Denis Tallet se félicite tous les jours
d’avoir choisi un four a bois, pour son
efficacité et son économie. « Aujourd’hui,
la vente est devenue difficile, constate le
boulanger. La clientéle n’est plus fidéle.
Les gens viennent, mais on ne sait plus
vraiment pourquoi... et comment les
faire venir. » Malgré ses doutes sur la

pérennité du métier, Denis Tallet est en
passe d’acheter un 3¢ point de vente. Et si
Paffaire ne se fait pas, il a déja eu une
nouvelle idée marketing: faire gagner
une semaine de pain lors d’une loterie
qu’il organiserait, avec un gagnant cha-
que jour. Décidément, méme si la fin de
la période d’amortissement approche,
Denis Tallet ne semble pas parti pour
prendre une retraite anticipée, comme il
I’envisage parfois.

1A
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Envingtans, Richard Tcherkezian a su faire évoluer sa menuiserie. D’'une entreprise
artisanale, il est passé aune SARLemployant presde quarante personnes. Retour
surlesuccesd’unhomme quiachoisid’allier le bois, le beau et 'unique.

Quand le beau sortdu bois

ans sa jeunesse, Richard

Tcherkezian se voyait bien

cuisinier. Mais la vie en a

décidé autrement. Treés tot, il
commence a travailler comme menuisier
dans I’entreprise artisanale familiale de
son pere et s’installe a son compte au
milieu des années quatre-vingt. Porté
par son ambition, les idées se bousculent
dans la téte de ce jeune artisan. Il est per-
suadé que, pour s’en sortir face a la
concurrence, il faut développer une com-
pétence et un savoir-faire. Il décide alors
de créer son métier et fait un choix tres
précis: il travaillera le bois d’aménage-
ment intérieur, mais seulement des piéces
uniques, sur mesure et qui présentent une
difficulté technique. Le leitmotiv de
Richard Tcherkezian est simple : « Faire
du beau et étre mieux que les autres, tant
au niveau de la qualité que dans le type
de travail réalisé. »

Savoir saisir les opportunités

Pour atteindre les objectifs qu’il s’est
fixés, il quitte les locaux familiaux en
1990 pour une plus grande structure et
crée, avec son épouse Véronique, une

SARL, la menuiserie Lazer, du nom du
boulevard ou elle est implantée. Le pari
est judicieux puisque la société se déve-
loppe rapidement et passe de deux a sept
employés en moins de deux ans. « A la
fin des années quatre-vingt-dix, nous
avions réussi a nous faire une bonne
réputation, mais notre atelier était arrivé
a saturation, explique Véronique
Tcherkezian. Nous avons alors eu I’op-
portunité de nous installer dans une zone
franche de Marseille. » Aprés avoir ache-
té le terrain et construit les nouveaux
locaux, I’entreprise déménage en 2000.
« Grdce aux avantages fiscaux et sociaux
de la zone franche urbaine, nous avons
pu faire évoluer la société. Can’a pas été
Pessentiel de la réussite mais ca nous a
permis de faire une transition et de conti-
nuer a nous développer. »

« Notre essence,

c’est le challenge!»

En effet, ’entreprise compte aujourd’hui
trente-cing salariés et les projets ne man-
quent pas. « Nos clients sont souvent des
grands comptes, ajoute Véronique
Tcherkezian. Des banques (Crédit

Lesclésdelaréussite

Richard et Véronique Tcherkezian en
sontconscients:laréussitede leur
menuiserie n’est pas le fruit du hasard.
Voiciquelques points clés quiont,
selon eux, participé aleursucces:

bien choisir sesemployés et savoir
leurinsuffler Pamourdu travail bien
fait;

toujours restercritique envers soi-
méme;

ne pas compter ses heures...

Mutuel Marseille Méditerranée), des
hétels (Palm Beach Sofitel a Marseille,
hétel Radisson a Nice) ou des municipa-
lités (conservatoire de musique d’Istres,
grand théatre de Provence a Aix-en-
Provence). Mais ce qui nous attire avant
tout, ce n’est pas le prestige d’'un nom,
c’est la difficulté technique, le c6té atypi-
que et fou du projet. Notre essence, c’est
le challenge! » Et si, comme le disait si
bien Blaise Cendrars, « la folie est le pro-
pre de ’lhomme », gageons que la menui-
serie Lazer a encore de belles années
devantelle...

Aude Bressolier
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Les services(untiersdesentreprisesartisanales)sont
générateursd’emploisetderichessesetconcernent

de multiplessecteurs d’activités. lls nécessitent une

reelle compétence technique etcommerciale. Dans
uneconjoncture économique ouregnel’incertitude,
lapréparationalacessiondesonentrepriseestun gage
pourveniraboutd’unparcoursdifficileenassurantla
transmission du relais dans les meilleures conditions. .11

Dossier réalisé par Frédéric Vielcanet
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CESSION

Lesentreprises

de servicesen question

our le chef d’entre-

prise qui cesse son

activité ou larti-

san qui décide de
vivre une nouvelle aventure,
la vente de son commerce fait
partie du challenge profes-
sionnel. Pour établir la valeur
d’une entreprise, il existe de
multiples méthodes basées sur
des modeéles mathématiques
complexes. Elles reposent
toujours sur ’analyse des é1é-
ments comptables: la valeur
patrimoniale, qui considére
Pactif net de I’entreprise, celle
de rendement, qui estime sa
capacité a produire des béné-
fices, en se basant a la fois sur
les bilans précédents et sur
une projection sur la rentabi-
lité future.

Situer I’entreprise dans
un baréme

Chez Fiducial, Jean-Marc
Jaumouillé, directeur des
techniques professionnel-
les, se veut pragmatique:
« En temps de crise, tous les
modeles économiques sont
a la rue! La seule valeur que
nous allons prendre en comp-
te, c’est la valeur de marché.
Nous établissons une four-
chette d’estimation en com-
paraison avec des transactions
effectuées sur le méme type
d’affaires. Pour les sociétés
de services, nous disposons
de multiples indicateurs par
branche pour affiner notre
analyse et situer 'entreprise
dans ce bareme. Mais au-dela
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des chiffres, il convient de
ne pas oublier que la déter-
mination de 'acheteur et la
conjoncture restent les clés
de la vente. »

Automobile, s’investir
dans latransmission

Le secteur des services auto-
mobiles est sans conteste le
domaine d’activités qui dis-
pose du plus grand nombre
de données concernant sa
clientele. Les données Insee,
le fichier d’immatricula-
tions, le fichier informatisé
de I’Association auxiliaire
de ’automobile, permettent
d’examiner a la loupe les per-
formances d’une entreprise
et son potentiel. Soucieux
de s’investir dans la trans-

mission, le Conseil national
des professions automobiles
(CNPA) a mis en place « Mon
Entreprise Auto », un dispo-
sitif global d’évaluation. Une
force supplé-
mentaire selon
Nathalie Casse,
chef de pro-
jet au CNPA:
« Face a la
valorisation comptable, nous
avons une vraie valeur ajoutée
grdce a notre analyse prenant
en compte tous les aspects
techniques, juridiques, fis-
caux ». Un an apres sa créa-
tion, « Mon entreprise auto »
a collecté pres de 800 dos-
siers (66 % de cédants). Alain
Villette (SC2A) partenaire du
dispositif, insiste: « Notre

Des licences de taxi trés convoitées

Depuislaloidu20janvier 1995, I’'artisan taxia l'autorisation légale de
vendre salicence. Dans cette profession, il y abeaucoup de candidats a
lareprise et peu d’élus. Pour Pierre Crombez, président du syndicat des
artisans taxis du Val d’Oise: « La majorité des cédants passent par les
tableaux d’affichage de leur CMA et des écoles de taxis. Pour la valeur

ambition est de faire labelli-
ser nos dossiers d’expertises
a la fois par les banques et les
constructeurs. Nous entrons
dans le détail pour que l'ac-
quéreur sache si lentreprise
convoitée dispose de mar-
ges de progression, ou si elle
est aux taquets... » Francis
Davoust, président du CNPA
(branche artisanat) est par-
tisan d’une évaluation sur
des criteres professionnels:
« Nous observons I'ensem-
ble du périmetre de 'entre-
prise, grace au géomarketing.

delalicence, le CAest une référence qui est modulée par la loi de 'offre Deg.ad.:

etdelademande. Encore faut-il trouver un repreneur sérieux, capable
de financer le rachat de la licence dans de bonnes conditions... »

Bernard Benoit et
Pierre Crombez.

Bernard Benoit, ancien artisan taxi a Pontoise confirme:« Le prix de
ventedelalicence tient compte de votre lieu de stationnement. La proximité d’une

gare, d’'un hopital, d’une ZAC est un plus. Il n’est pas rare de constater des écarts de20a
30% suivant 'emplacement désigné par la mairie!». Devant lalevée de boucliers quia
suivilapublication du rapport Attali, les pouvoirs publics ont mené une concertation
avec les syndicats des artisans taxis. « Nous avons négocié la mise en place d’un index
économique au niveau des commissions départementales. Dorénavant, les maires
devront justifier d’'un volume de travail suffisant pour procéder a la délivrance de
licences gratuites », déclare Pierre Crombez avec satisfaction.

I SITE:
www.artisan-taxi.com




llyaenFrance
une entreprise de coiffure
pour 1000 habitants.

Nous la valorisons en termes
de compétence, de forma-
tion de salariés, de panneau,
d’agréments, de normes et
d’équipements. » A la CMA
d’Eure-et-Loir,
Vincent Blaize
(conseiller
entreprise)
pointe du doigt
les bonnes pra-
tiques: « Les cabines de pein-
tures, le stockage des huiles,
I’évacuation des déchets doi-
vent impérativement faire
lPobjet de vérifications par
des organismes agréés afin
de produire des certificats de
mise aux normes lors de la
cession ». Les agréments et
le panneau constructeur sont
accordés intuitu personae (en
considération de la personne)
donc, non cessibles. En prati-
que, il est rare de les refuser a
l’acquéreur.

Coiffure, 10 000

entreprises areprendre
La coiffure est le 2° secteur
d’activité de P’artisanat en
France, avec 55 000 Salons*.
10 000 entreprises seront
a reprendre dans les 5 ans.

Pierre Martin,
président de
la Fédération
nationale
de la coiffu-
re (FNC), est
conscient de cette situation:
« Toute cession doit se prépa-
rer au moins 5 ans a l'avan-
ce. Malbheureusement, ce
n’est pas dans la culture des
artisans. De plus, si le ven-
deur demande un prix trop
élevé, le repreneur, préférera
créer son salon! » La majo-
rité des transactions s’ope-
rent par Iintermédiaire des
chambres des métiers, des
organisations profession-
nelles, des agents immobi-
liers. Toutefois, le réseau des
franchises, des fournisseurs,

fort de leur connaissance du
secteur, occupent une place
importante. « Dans toutes
les entreprises de services, les
capacités du dirigeant ont un
impact tres substantiel sur les
résultats financiers. Si elle dis-
pose d’un personnel qualifié
et bien formé, 'acquéreur va

Le maquillage représente
seulement 2% du CA
des instituts de beauté.

accepter de payer un peu plus
cher... Il faut sprinter dans les
derniers kilometres, comme
le marathonien! », expli-
que Jean-Marie Jaumouillé
(Fiducial). La motivation des
salariés peut faire la diffé-
rence: « L’artisan doit mettre
en place des challenges avec
intéressement pour motiver
les collaborateurs, comme
dans les réseaux. Il faut aussi
considérer I'importance des
revenus annexes... », conclut
Pierre Martin. Lors des tran-
sactions, I’emplacement,
la zone de chalandise et les
créations nouvelles pésent sur
la valeur des fonds de com-
merce. Les salons franchisés
des galeries commerciales,

S’informer

E Documentation
www.apce.com

m Automobile
www.cnpa.fr

www.monentrepriseauto.

com

m Coiffure
www.fnc.fr

H Prothésistes
www.unppd.org
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M Conseil automobile
www.votregarage.com
(SC2A)

M Conseil instituts

de beauté

Madeleine Jaffré Conseil:
0608055593

(Les lundis de la formation
dansles CMA)

Photos: F. Vielcanet




OO0 plus rentables,

se négocient sur la base de
70 a 80 % du CA, alors que
les salons sans enseignes sont
plus proches de 50 % du CA.
Dans les artéres principales,
les hypercentres des villes
moyennes, les risques de dés-
pécialisation de fonds sont
fréquents.

L'importance

dufichier client

Pour les 12 000 instituts de
beauté, ongleries, un fichier
client a jour et qualifié est
indispensable pour valori-
ser le fonds de commerce. Il
permettra de justifier le CA
de Pinstitut et d’effectuer des
mailings. Selon Madeleine
Jaffré, formatrice pour les
CMA: « Le bilan doit étre
parfaitement transparent, la
valeur d’un institut est calcu-
lée sur la base de 50 a 80 % de
la moyenne du CA des 3 der-
nieres années. Seule une ges-
tion rigoureuse assure la ren-
tabilité de ce type d’activité.
De plus, lors d’une cession,
on constate parfois une éva-
poration de pres de 30 % de
la clientele. Une période d’ac-
compagnement est essentiel-
le! ». En spécialiste avisée, elle
conseille d’établir une vérita-
ble « check-list ». hygiéne et
les installations doivent étre
aux normes réglementaires.

Laura Barillon

Gérard Corsi - Prothésiste dentaire
Région de Clermont-Ferrand

«Assurer la pérennité de I’entreprise »
«Jeviens de céder mon laboratoire de prothéses dentaires, fondé
ilyas4ans,aunedemessalariées. Elle a gravitous les échelons

grdce ala formation continue. Nous nous sommes associés dans

un premier temps, sur une période de 4 ans, pour finir par cette transmission.
Quandon estdans l'artisanat, on ne fait pas du business. Au-dela de la transaction
financiere, on cherche aassurerlapérennité de I'entreprise et la formation
dessalariés alaculture de l’'entreprise. »

De méme, il ne peut étre ques-
tion de céder un équipement
dont 'usage est réservé a la
médecine.

Identifier

son acquéreur

Selon le rapport de branche
de I’Union nationale patro-
nale des prothésistes dentai-
res (UNPD), 4 responsables
de laboratoire sur 10 envisa-
gent déja la transmission de

leur entreprise. Mais la moi-
tié seulement a déja identifié
le futur acquéreur, en général
un salarié ou un membre de

leur famille. Cette spéciali-
té doit faire face a de lourds
investissements pour pas-
ser a la fabrication assistée
par ordinateur. Comme dans
toute activité de production,
I’emplacement est secondai-
re. Cest la clientele qui fait le

©CNPA

CA et donc la valeur de ’en-
treprise.

Maurice Dauvois, président
de PUNPPD, est catégorique:
« Dans le cas d’'une cession,
la solution la plus rationnel-
le est de revendre des parts
a un salarié identifié comme
repreneur, en finalisant la
vente quelques années plus
tard. Cest la maniere douce
de transmettre 'entreprise,
en préservant la clientéle qui
doit étre renouvelée constam-
ment. Si celle-ci prend de
Idge en méme temps que le
prothésiste, le laboratoire va
perdre de sa valeur ». Pour
finir, la vente d’une entre-
prise ne se résume pas a la
cession d’équipements, d’un
local et d’une clientéle. Pour
les entreprises de services, elle
est étroitement liée au savoir-
faire des salariés et repose sur
la mise en valeur de perspec-
tives d’avenir réalistes.
*chiffres FNCF

Laurent Wattré, agent commercial

et Muriel Frisoni
Salond’esthétique
« Belle o Naturel » - Paris 18°

« Nous avons consulté
la mission économique
de notre CMA »

«Nous avons appris par le bouche-a-oreille que ce
salon étaita vendre et nous avons décidé de saisir
cette opportunité. Nous sommes associées dans ce
projet de reprise. Nous avons consulté la mission
économique de notre CMA pour établir notre
proposition selon les rapports de branche.
L’ancienne propriétaire était pressée et justifiait un
prix élevé par des travaux d’agencement sans
justificatifs. Ces deux éléments ont joué en notre
faveurdans une dpre négociation. Nous avons
monté notre dossier de financement bancaire
nous-mémes sous le contréle d’un conseiller de la
CMA et nous avons négocié un bail neuf sans frais
avec le propriétaire des murs. »
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etréparateur agréé Citroén,

Lavelanet (Ariége)

«L’ancien propriétaire

n’avait pas prévenu ses salariés
delavente»

«J’aid’abord consulté lesannonces des chambres
des métiers. Apres plusieurs déconvenues avec
des propriétaires, j’ai fait appel a SC2A. Cela m’a aidé
pour pointer les perspectives de développement
etgérerledossier de financement. L'entreprise
surlaquellej’aijeté mon dévoluestun garage

sous panneau Citroén avec 7 salariés. Des le départ,
j’aid( gérerdeux problemes importants.

’ancien propriétaire était un peuen «roue libre»
depuis 2ans. Cela n’était pas sans conséquence
sur 'organisation du travail. Mais surtout il n'avait
pas prévenu sessalariés delavente de son affaire.
J’airéorganisé les postes de travail et recadré

un peu toutle monde. J’airevu les attributions
dechacunettoutestrentrédans'ordre. »

©UNPPD
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LANEGOCIATION

Deux professionnels
bour conclurelave

nte

La valeur de l'entreprise est souvent fixée par le vendeur en se réservant une marge de manceuvre.
Lacheteur en est conscient. Au cours de a négociation, il va sans doute pointer les faiblesses
qu’il a identifiées. Une maniére d'obtenir de meilleures conditions financiéres et de conclure

la vente a son avantage.

’acheteur, dans une

démarche pragmati-

que, cherche a négo-

cier le meilleur prix. Le
vendeur, sur Paffectif, se pré-
pare a se séparer d’une partie
de lui-méme. Lestimation doit
étre précise et reposer sur une
argumentation solide. Pour
Yves-Marie Le Norgoll, du
cabinet Axxis: « Les métho-
des de calculs mathématiques
avec coefficient, c’est un peu
pour faire plaisir au vendeur...
La vraie valeur de Ientrepri-
se, c’est celle qui permet (avec
50 % d’apport par exemple) de
rembourser lemprunt bancai-
re, tout en vivant correctement
de son travail.

Finalement, la valeur de mar-
ché n’en est que le reflet. Dans
les entreprises de services, nous
partons tres souvent du CA,
corrigé par 'analyse de I'excé-
dent brut d’exploitation, qui
est lexpression de la rentabi-
lité de I'affaire. 1l faut se méfier
des compilations statistiques,
qui ont souvent trois ou qua-
tre ans de retard et font fi des
disparités géographiques. »

Unevalorisation
objective

Bernard Duc (Fiducial) insiste
sur une valorisation objecti-
ve: « A mon avis, elle doit étre
établie, dans la transparence,
par des intervenants exté-

Exemple de la CMA de l'Oise

Etablir des stratégies de transmission avec votre CMA
LaCMAde I’Oise vient de signer une convention avec le conseil

régional de Picardie. Unvolet sur3ansconcerne latransmission des

rieurs a Pentreprise. Si c’est
Pacheteur qui met en évidence
les points faibles, le vendeur
va perdre en crédibilité. Nous
sommes dans Uartisanat, c’est
avant tout une rencontre entre
deux professionnels. La vraie
valeur de I’entreprise, c’est
le prix qu'un acquéreur pru-
dent est prét a payer, avec une
variable liée aux circonstan-
ces de la vente et a la pression
du marché. »

Revoir sa position

Si I’estimation est bien faite,
les professionnels de la ces-
sion d’entreprises s’accordent
pour penser qu'un écart de
10 a 15 % n’est pas un obs-

entreprises artisanales. « Nous disposons d’un budget de 835000 €

accordé parlarégion pour ’'accompagnementala transmission et a la création
d’entreprises. Concernant la transmission, notre objectif est de contacter
systématiquement chaque année par téléphone les chefs d’entreprise de plus de 50
ans et d’établir 750 diagnostics gratuits approfondis sur 3 ans »,déclare Laurent
Delavenne, secrétaire général adjoint de la CMA de I'Oise. Ce projet ambitieux cible les
8900 entreprises artisanales du département. « L'objectif est double: il s’agit
premierement de sécuriser les transmissions a court terme, et deuxiémement,
d’inscrire les entreprises a potentiel dans une démarche de progres afin d’optimiser
leur transmission a moyen terme. »

I CONTACT:
www.cma-oise.fr,

Chef de projet transmission CMA Oise: Sophie Mandjouranis 03 44 23 14 44.

tacle insurmontable dans une
négociation. Parfois, le ven-
deur refuse obstinément de
consentir un effort. En homme
d’expérience, Yves-Marie Le
Norgoll dispose d’une straté-
gie éprouvée: « Dans tous les
cas, je propose au vendeur de
faire un plan de financement
comme s’il allait reprendre sa
propre entreprise, en compa-
rant le montant de 'emprunt
bancaire, la valeur des stocks, le
montant des frais juridiques, le
fonds de roulement et le solde,
avec le prix qu’il demande. »

Un calcul simple

« Nous pouvons calculer
aisément le nécessaire a vivre
pour Pacheteur, avec un rem-
boursement sur 7 ans. Cette
meéthode a le mérite de rame-
ner le vendeur dans leréel... »
Si les deux parties tombent
d’accord, il est prudent de
signer un « droit de préféren-
ce » pour sceller cet accord,
ou figurera le prix négocié, le
temps de réunir les éléments
nécessaires au compromis de
vente.

I CONTACT:
® Société de conseil multi-

service: www.fiducial .fr
® Agence immobiliére:
Axxis: 0144599999 -
contact@axxis.fr
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H NOUVEAUX
STATUTS-
TYPES

De nouveaux statuts-types
doivent permettre de sim-
plifier ceux des EURL et des
SARL aassocié unique. lls
sontremis gratuitement
parle Centre de formalités
desentreprises ou par le
greffedu tribunal de com-
merce en cas de dépot
directdu dossier d’immatri-
culationdelasociété.
Attention: ces statuts régi-
rontautomatiquementles
SARL aassocié unique et les
EURL, dont I’associé, uni-
que personne physique, est
le seul gérant, saufsil’inté-
ressé produit des statuts
différents lors de lademan-
ded’immatriculationdela
Société.

B TRAVAUX
DE MARCHES
PUBLICS

Les avances de
I’Etat portées a20%
Davantage de titulaires de
marchés publics de I’Etat
aurontdorénavantla pos-
sibilité d’obtenir une avan-
ce plusimportante. Ainsi,
ceuxd’un montantinitial
oud’'un montantdela
tranche affermie compris
entre 20000 € HT et 5 mil-
lions d’€, en cours d’exécu-
tion ou notifiés jusqu’au
31décembre 2009, pour-
ront obtenir des avances
de 20 %. Sivous étes titu-
laire d’un tel marché, assu-
rez-vous que le contrat
contientlaclause suivante
prévue parlacirculaire:
«Une avance est versée au
cocontractant. Son mon-
tantest égala2o % de
celuidu marché. Pour cha-
que tranche affermie, une
avance au moins égale a
20% du montant de la
tranche est versée au
cocontractant ».

INFORMATION DU CONSOMMATEUR

ANNONCES DE

REDUCTION DE PRIX

Un nouveau décret vient modifier les conditions dans lesquelles peut étre réalisée
une publicité concernant une réduction de prix sur des biens vendus ou des
services fournis aux consommateurs.

Arrété du 31 décembre 2008
(publié au Journal officiel du
13 janvier 2009)

Désormais, sur les lieux de
vente ou sur les sites électro-
niques marchands, I’étique-
tage, le marquage ou l’affi-
chage des prix doivent faire
apparaitre: le prix réduit
annoncé et le prix de référen-
ce. Par ailleurs, toute annonce
de réduction de prix faite hors
des lieux de vente ou sur des
sites électroniques non-mar-
chands doit préciser : 'impor-
tance de la réduction, soit en
valeur absolue, soit en pour-
centage par rapport au prix
de référence, les produits, ser-
vices, catégories de produits
ou services concernés, les
modalités selon lesquelles
sont consentis les avantages
annoncés, notamment la
période pendant laquelle le
produit ou le service est offert
a prix réduit.

Prixderéférence
aprendre en compte

Le prix de référence ne peut excéder le prix le plus bas
effectivement pratiqué par 'annonceur pour un article ou une
prestation similaire, dans le méme établissement de vente au
détail ou site de vente adistance,au coursdes trente derniers
jours précédantle débutdela publicité. Ce prix peut étre
conservé en cas deréductions,annoncées de maniére
successive au cours d’une méme opération commerciale, dans
lalimite d’un mois a compterde la premiére annonce.
Attention:’'annonceur doit pouvoir justifier, par tout
document, ’'ensemble des prix qu’il a effectivement pratiqués
au coursde la période, ainsique de laréalité de ces références.
Tout produit ou service commandé pendant la période a
laquelle se rapporte une publicité de prix ou de réduction de
prix doit étre disponible alavente ou pouvoir étre fourni. |l
doit étrelivré ou fourniau prixindiqué par cette publicité.

Attention: sur ce dernier
point, depuis le 1% jan-
vier 2009, les commercants
peuvent réaliser, a tout
moment, des opérations de
déstockage. Dans ce cas, I’in-
dication de la période peut
étre remplacée par la date de
début de 'opération, I'impor-

tance des quantités offertes en
début de promotion ou la
mention « jusqu’a épuisement
des stocks ». La publicité doit
cesser lorsque les stocks sont
épuisés.

L’information différe en
fonction du lieu a partir
duquel elle est réalisée.

Nouveaux délais de paiement
pour les marchés publics

es délais de paiement des

marchés publics ont été

modifiés. A compter du
jour suivant ’expiration du
délai (art. 98 du Code des
marchés publics), le titulaire
du marché public a automati-
quement droit au versement
d’intéréts de retard. Pour
mémoire, depuis le 17 jan-
vier 2008, le taux de ces inté-
réts est de 5,99 % pour les
marchés qui font référence au
taux légal ou qui sont passés
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selon la procédure adaptée, de
11,2 % pour les marchés anté-
rieurs qui ne mentionnent pas
de taux de référence.
Attention : ce taux d’intéréts
doit obligatoirement étre réfé-
rencé dans le contrat de mar-
ché. Ainsi, pour les marchés
notifiés depuis le 29 avril 2008,
ce délai global ne peut dépas-
ser 30 jours pour I’Etat et ses
établissements publics autres
que ceux ayant un caractére
industriel et commercial (Epic)

et 50 jours pour les établisse-
ments publics de santé et les
établissements du service de
santé des armées. Le délai
applicable aux collectivités ter-
ritoriales et aux établissements
publics locaux, autres que ceux
ayant un caracteére de santé, qui
était de 45 jours depuis
avril 2008, sera désormais de :
40 jours a compter du 17 jan-
vier 2009, 35 jours au 1¢ jan-
vier 2010, puis 30 jours au
1< juillet 2010.
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Rubrique réalisée en partenariat avec le cabinet (]

Etes-vous assuré contre une perte de revenus
encasdesinistre?

utre les dégats matériels que peut

subir une entreprise a la suite

d’une tempéte, comme celle
essuyée par le sud-ouest de la France
récemment, une PME qui perd ses moyens
de production perd nécessairement du
chiffre d’affaires, compromet sa trésore-
rie et dans certains cas, menace son exis-
tence. Pour pallier ces difficultés, vous
avez la possibilité de souscrire une garan-
tie optionnelle et complémentaire a votre
garantie multirisque professionnelle: la
garantie « pertes d’exploitation ».

En quoi consiste exactement
cette garantie?

Apres un incendie, par exemple, les durées
moyennes de reconstruction, de réinstal-
lation et de reprise d’activité peuvent
s’étaler sur plusieurs semaines, voire plu-
sieurs mois. Cette inactivité forcée génere
donc une disparition ou, tout au moins,
une baisse significative du chiffre d’affai-
res. Une garantie « pertes d’exploitation »
permet d’obtenir une indemnisation pro-
pre a la perte de revenu qui aurait été réa-
lisé si le sinistre n’avait pas eu lieu.

H Concretement, cette garantie couvre :
® |a perte de la marge brute pendant une

durée déterminée par le contrat (souvent
12 mois), c’est-a-dire la perte consécutive
a la baisse du chiffre d’affaires causée par
Pinterruption d’activité, ou par sa réduc-
tion;

® |e remboursement des frais supplémen-
taires engagés a la suite d’un sinistre pour
en limiter les conséquences (location de
matériel ou de locaux, installations, frais de
publicité pour retrouver la clientele, etc.).

B Pour connaitre le montant de I'indem-
nisation, il faut déterminer :

® |e taux de marge brute de Pentreprise
sinistrée ;

® le montant des produits d’exploita-
tion;

® |la marge brute de entreprise.

En effet, le montant de I'indemnisation
versée par I’assureur est obtenu par ’ap-
plication d’un taux de marge brute au
montant de la perte du chiffre d’affaires.
Ce taux est obtenu par la division de la
marge brute par les produits d’exploita-
tion. La marge brute est, elle, obtenue en
déduisant des produits d’exploitation
(chiffre d’affaires + production stockée
+ production immobilisée), les charges
variables d’exploitation.

Quels sont les événements

qui peuvent &tre couverts?

Les événements couverts sont les incen-
dies (dont explosion, chocs, etc.), dégats
des eaux, tempétes, catastrophes naturel-
les, attentats.

Bon a savoir: vous pouvez également
SOuSCrire une assurance pour une perte
d’exploitation causée, par exemple, par
la carence d’un fournisseur. Certains
contrats permettent également I’indem-
nisation de la perte d’exploitation consé-
cutive a 'interdiction ou a 'impossibilité
d’acces au local assuré. Une fois sous-
crite, assurez-vous bien que cette garan-
tie figure dans vos polices d’assurances.
Pour obtenir la mise en ceuvre de cette
garantie, il faut, bien entendu, que la
garantie de perte d’exploitation soit
mentionnée dans les conditions particu-
lieres de votre police d’assurance profes-
sionnelle. Afin de prévenir tout litige
avec la compagnie d’assurance quant a
la mise en ceuvre de la garantie en cas de
survenance d’un sinistre, assurez-vous
bien que la liste exhaustive, tant des élé-
ments couverts que des dommages
indemnisables, figure clairement au
contrat.

RUPTURE DE RELATIONS COMMERCIALES

a rupture brutale des relations

commerciales établies peut enga-

ger votre responsabilité ou vous
permettre d’étre indemnisé si vous en
étes victime. La cour de cassation vient
de rappeler que, sur le fondement de
Particle L. 442-6,1, 5° du Code de com-
merce, c’est-a-dire uniquement sur le
caractere brutal de la rupture de rela-
tions commerciales établies, une telle
rupture engage la responsabilité délic-
tuelle de son auteur, méme si aucune
mauvaise exécution du contrat n’est
mise en cause. Ainsi, le fait, pour tout
producteur, commergant, industriel ou
personne immatriculée au Répertoire
des métiers, de rompre brutalement,
méme partiellement, une relation com-

merciale établie, sans préavis écrit
tenant compte de la durée de la relation
commerciale et respectant la durée
minimale de préavis déterminée en réfé-
rence aux usages du commerce, par des
accords interprofessionnels, engage la
responsabilité délictuelle de son
auteur.

Attention : une rupture brutale, méme
partielle, est sanctionnable. Ainsi, si
vous faites subir a un cocontractant,
sans préavis, une baisse brutale d’un
niveau de commandes, ou que vous
modifiez vos conditions tarifaires, ce
qui implique une nécessaire baisse du
chiffre d’affaires d’au moins 45 %,
vous engagez votre responsabilité.

M™ Quentin-Foulard, juriste TélExper.

I CONTACT:
pour poser vos questions juridiques

professionnelles ou personnelles,
appelez TEIExper au 02 43 404 405

(non surtaxé). Réponses de juriste ou
d’expert (avocat, notaire, fiscaliste) par
téléphone, par écrit, sans abonnement
et sans RV.
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LES DIPLOMES DE L’ARTISANAT

Le 16 mars dernier, les deux promotions des diplomés de I’artisanat,
Brevet de Maitrise et ADEA (ex-BCCEA), étaient recues au siege de
laChambre de métiers pour une remise officielle de leur diplome.

e président Petitjean a salué le cou-

rage de chacun d’entre eux: « Ce

n’est pas du tout évident de se relan-
cer dans des études tout en menant de
front Pactivité professionnelle, I’école et
la famille. » Puis il a ajouté : « Mais vous
avez surmonté ces obstacles, car vous
avez compris tout particulierement I’im-
portance de la qualification pour le déve-
loppement de Ientreprise. Et vous avez
bien raison car, de nos jours, il n’est plus
possible de réussir sans maitriser la ges-
tion financiere et les ressources humai-
nes ». Enfin avant de conclure, il a pré-
cisé: « Dorénavant vous étes les cadres

sur lesquels repose la force économique
de lartisanat qui restera grdce a vous - et
pour longtemps - la premiere entreprise
de France. »

Pour consulter les informations concer-
nant les formations, rendez-vous sur le site
www.cm-bordeaux.fr dans la rubrique
« artisans », puis « formation continue ».
L’équipe de la formation continue se
tient par ailleurs a votre disposition pour
vous informer et vous conseiller.

I CONTACT:
Tél.: 0556 999 102 - E-mail :
formation.continue@cm-bordeaux.fr

...*-.

L’éditeur Gérard Chevalier et Pascal Martin
(adroite), collaborateur commercial
d’Artisanamag Gironde, remettent

un coffret pour un week-end pour deux
enrelais chateau aun artisan tiré au sort.

Semaine nationale de l’artisanat 2009
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rtisanat: compétences et
« proximité » était le theme de

la 8 édition de la Semaine
nationale de Partisanat qui se tenait du
13 au 21 mars 2009. Evénement natio-
nal phare de I’artisanat, cette édition
s’est inscrite dans la continuité des pré-
cédentes.

Elle visait a regrouper sous un label
commun et dans un temps limité, les ini-
tiatives locales de promotion de ’artisa-
nat organisées par les CMA.

Des centaines d’événements étaient pro-
posés. En Gironde, la SNA a été mar-
quée par le lancement de la 2¢ édition du
magazine annuel « Artisanat Mag », le
16 mars dernier. Ce magazine s’adresse

au grand public pour mieux faire connai-
tre les métiers aupres des familles et des
jeunes. Il est vendu en kiosque dans toute
la Gironde. Il sera ensuite disponible dans
de nombreux lieux de passage.

Une exposition de photographies de
David Helmann, montrant des artisans
du Brésil était présentée toute la semaine
dans le hall de la Chambre.

Enfin, des Journées portes ouvertes
étaient organisées a la Pépiniere d’entre-
prises artisanales de Bordeaux-Sainte-
Croix les 20 et 21 marsde 10 ha 17 h.

I CONTACT:
Ludovic Groult

Tél.: 0556 999 134
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Une carte professionnelle
pour nos ressortissants en 2009

rochainement, les res-
sortissants de la
Chambre de métiers

recevront une carte profes-
sionnelle personnalisée.
Financée par ’APCM, unique-
ment réservée aux ressortis-
sants « classiques », cette carte
sera gratuite et valable un an.
Elle sera automatiquement
renouvelée chaque année sauf
en cas de radiation.

Dans cette période économi-
que mouvementée, c’est la
possibilité pour les artisans de
promouvoir leur appartenan-
ce aupres des clients qui se
sentiront plus en confiance.
C’est aussi une fagon de lutter
contre certaines formes de
concurrence déloyale comme
le travail au noir.

La carte fera figurer les titres
éventuels d’Artisan ou de

Maitre Artisan. De son coté,
la Chambre de métiers assu-
rera sa mission de promotion
aupres du grand public en
communicant sur cette carte.
Une campagne médias a été
lancée récemment.

I CONTACT:
CFE/RM - Tél.: 05 56 999 100

LARTE

PROFESSIONNELLE

( Nicolas DUPONT

Ets DUPONT et fils
3 rue des Bleuets
33800 Bordeoux

Activité : plomberie

Début d'activité : 10,/06,/2007

N immatriculation : 398 512 9346 RM 780

Chaembee de Métiers
et de V'Arfisenar

SRR

PROFESSIONNELLE

Chambre de Métiprs
el de FArticamat

T A N

;T](l‘

Chambre de Métiers
#f de FArtizonat

o T

M UNE MALLETTE
D’ACCUEIL ECOLO
POURLES
CREATEURS

Depuis quelques jours,
une mallette d’accueil
estdonnéeachaque
stagiaire créateur.
Celle-ciesten carton
recyclé. Al’intérieur,

le futurressortissant
trouverale guide
«Devenir artisan»,

un cahieretuncrayon
dans uneenveloppe
plastifiée. Tous ces élé-
ments sonten matie-
resrecyclées et entie-
rementrecyclables. La
mallette a été entiere-
ment financée par nos
partenaires.

I CONTACT:
Xavier Blancher

Tél.: 0556 999 167

Il LABROCHURE
« LES CHIFFRES
CLES DE
L’ARTISANAT
GIRONDIN »

EST PARUE

Elle a été diffusée aux
médias et aux élus
locaux.TVy et Sud-
Ouestontrelayé

les chiffres les plus
importants: en 2008,
I’artisanat confirme
savigueuravec
22433 entreprises,
3093 créations d’en-
treprises, 49798 sala-
riés et 3728 apprentis.
Le document est
enlignesurlesite
Internet de la CMA.
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mLiberté
derevendre

le véhicule
atout moment,
m Renforcement
du patrimoine
(véhiculea
I’actif du bilan),
M Possibilité
d’amortir sur
une longue durée.

LES =

H Immobilisation
de capitaux
(oulimitation
des capacités

de financement)
surun poste

non productif,

m Nécessité
desecharger
del’achatet
delarevente,

m Codts difficiles
abudgéter.

Acheterou louer

sonvehicu

e’

RUBRIQUE REALISEE EN PARTENARIAT AVEC LE MAGAZINE
SOLUTIONS UTILITAIRES ET ECRITE PAR ISABELLE BREGER.

Opter pour I’'acquisition ou pour lalocation d’'un véhicule, c’est en devenir
soit propriétaire, soit simple utilisateur. Des statuts qui n’engendrent pas
les mémes conséquences financiéres et opérationnelles pour un professionnel.
Avantages comparés des deux formules.

Acheter pour conduire en liberté

Silacquisition reste la solution
préférée des petites entreprises,
C’est parce qu’elle permetde
devenir pleinement propriétaire
desonveéhicule etd’endisposer
ainsien toute liberté. Ce qui
signifiele choisiret 'aménager
asaguise, l'utiliser sans
s'inquiéter de son kilométrage
et surtout pouvoir le revendre
atoutmoment.

Apport exigé

Cette solution suppose
toutefois de disposer des fonds
nécessaires pour couvrir soit

le financement total

de 'opération pour un achat
comptant, soit’'apportinitial
exigé lors de lasouscription
d’un crédit. Dans ce dernier cas,
immobilisation de capitaux
est moindre mais la capacité
d’empruntestamputée. Il faudra
doncsacrifier des projets
d’investissement
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potentiellement plus productifs.
Fiscalement, le véhicule acquis
donnelieu aladéduction
d’unamortissement (sansaucun
plafond quandils’agitd’'un
utilitaire). Il s’inscrit a l'actif du
bilan pourson coltréel. Lequel
comprend, outre le prix d’achat
(HT pour les VUL et voitures de
société), les frais accessoires

de mise adisposition (sauf carte
grise) mais égalementdes
équipements etaccessoires
(autoradio, GPS..).
Siellecorrespondalavaleur
duvéhicule, cette donnée
comptable nerévele pasla
totalité des colits de 'opération.
'acquéreur doit en effet
effectuer lui-méme toutes

les démarches liées a cet
investissement (négociation du
prix,immatriculation, assurance,
entretien, revente..). Cestautant
de temps qu’il ne consacrera
pasaexercerson métier.

Coiits cachés

Pour comparer strictement
lesavantages d’une location
etd’uneacquisition, ce manque
agagnerdevraitentrerenligne
de compte. Maisil est souvent
occulté cardifficile aestimer.
Toutcomme il estimpossible

de prévoir les pannes etautres
événements susceptibles
d’immobiliser le véhicule
etd’enrayer, voire de paralyser,
I’activité de I’entreprise. On peut
toutefois s’attendreace que

ce type d’incident soit plus
fréquentlorsque le matériel
vieillit. Or,amortissement oblige,
unvéhiculeachetéreste
généralement plus longtemps
en service.Ce qui prive son
utilisateur des bénéfices
gconomiques que serait
susceptible de luiapporterun
modele plus récent, en termes
de consommation par exemple.
Quelsquesoientles
inconvénients qu’elle présente,
I'acquisition offre un attrait
souventdéterminant par
rapportalalocation:elle permet
derécupérerune partiede sa
mise de départlorsde larevente
duvéhicule. Mais, laencore,
ilestimpossible d’en mesurer
précisément impact puisque
le gain obtenu sera fonction

de I’étatdu véhicule mais aussi
dumarché..
Conclusion:L’achat est la
solution la mieux adaptée

® pourceux quiroulent

énormément ou trés peu,

souhaitent conserver
longtemps leur véhicule
etsont préts a consacrer
du temps a sa gestion.
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M Maitrise et
budgétisation
des colits,

M Pas
d’immobilisation
des capitaux,

M Aucun probléme
derevente,

M Meilleureimage
(véhicules neufs
et entretenus).

LES =

H Impossibilité
dedevenir
propriétaire,
mSurcolitencas
de dépassement
du kilométrage
prévu,

m Dangers

des packsetdu
«tout compris».

Louer pourrouler en toute sérén

Lalocationlongue durée (LLD)
estune formule «zérosouci»
quiautorise une budgétisation
tres précise du poste véhicule.
Elle permet d’utiliser un modele
de son choix, sansen étre
jamais propriétaire, pendant au
minimum 12 mois, moyennant
un loyer forfaitaire. Aucun
apportinitial n’est exigé.

Les mensualités sont
imputables en charges
d’exploitation.Sielles
concernentun utilitaire,
ellessontintégralement
déductibles du résultat
imposableetlaTVAest
récupérable. Puisqu’il reste
propriété du bailleur, le véhicule
n‘est pasinscrital’actif de
I’entreprise. Il ne s’agit pasici

de financer le matériel
lui-méme mais son utilisation.

Services compris
Concretement, c’est le loueur
quisechargedetout:achat
duvéhicule,sonaménagement
éventuel (plus ou moins
personnalisé et pris en charge
selon les prestataires),
sarevente..Aces«basiques»,
peuvent étre associés des
services optionnels (souvent
inclusdansle contrat sous
forme de pack). Parmiles plus
intéressants pour une petite
structure figurent
I’entretien,

I’assistance ou encorela mise
adispositiond’un véhicule

de substitution, ce quilibere

le locataire de tout soucien cas
de panneou d’accidents.
Pourencore plus de sérénité,
cedernier peutaussisouscrire
une garantie pertes financieres
quipermetdesolderle contrat
sans frais en cas de sinistre total
oudevol.Sontégalement
proposées des prestations
dontle principal intérét est

de bénéficier dela puissance
d’achatdes loueurssurdes
postes telsque leremplacement
des pneumatiques, les
assurances, la carte carburant,
les péages.. Celles-cine se
révelent pas forcément
avantageuses pour les petits
consommateurs.

Budget sans surprise

Tous cesservices
supplémentaires sont

'\" intégrésau loyer de base.

Lequel estcalculéen
tenantcompte des
valeurs d’achatetde
revente (estimée) du
véhicule mais surtout
en fonctiondu

kilométrage (31000 km

Entrelesdeux:le crédit-bail (ou LOA)

Le crédit-bail - ou location avec option d’achat (LOA) - est une formule de financement mixant achat et location.
Il permet en effet de disposer d’un véhicule qui pourra étre soit restitué au terme de ladurée prévue, soit racheté
pour un montant prédéterminé an’importe quel moment dées lafin de la premiére ou de la deuxiéme année.

L] / 4

ite

en moyenne)etdeladurée

du contrat (37 mois en moyenne)
prédéfinis. Ces deux derniers
parametressont le plus souvent
ajustables (moyennant
uneaugmentation parfois
substantielle du colt global

de 'opération). Mieux vaut
étrevigilantcar,encasde
dépassement du kilométrage
prévu, d’onéreuses pénalités
serontexigéesen fin de contrat.
Cest ce manque de souplesse
quitendafreinerle
développementdelalLD
chezles professionnels

dont l'activité n’offre pas
unevisibilité suffisante.

Poury pallier, des offres

tres spécifiques, comprenant
uniquement un engagement
surladuréeousurles
kilomeétres,ont été développées.
Mais elles sontencore tres

peu répandues.

Conclusion:Lalocation
longue durée est une formule
intéressante pour ceux

qui ne disposent pas d’apport,
souhaitent changer souvent
de véhicule et/ou se libérer
de tout soucide gestion

de ce poste de dépenses.
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l CONCOURS
«UN DES
MEILLEURS
OUVRIERS

DE FRANCE »

Le concours est ouvert
atousles Frangais et aux
ressortissants européens
a condition qu’ils maftri-
sentlalangue francaise
conformément au code
de ’Education Nationale
pourlesdiplomes de
niveau lll (niveau B2).
Le(a) candidat(e) doit étre
dgé(e)de 23 ans minimum
aladatedecléturedes
inscriptions fixée parle
Comité d’organisation

du concours.
Pours’inscrire, une fiche
d’inscription peut étre soit
demandée au commissaire
du département, soit télé-
chargéesurlesite national
du concours www.
meilleursouvriersdefrance.
org,actuellementen cours
deréactualisation. Elle doit
étreaccompagnéed’un
chequede6o€libellé au
Comité girondin du COET,
letoutadressé al’adresse
indiquée ci-dessous.
Surlesite national du
concours www.meilleur-
souvriersdefrance.org
serontinstallés au cours
de Pannée 2009 des réfé-
rentiels propres a chaque
métier permettantacha-
que candidat de mieux se
préparerace concours.

I CONTACT:
Comité girondin

d’organisation

du concours

«Un des Meilleurs
Ouvriers de France »

12 rue Marie

33400 Talence

Tél.: 0681523682

E-mail: gebeauge@nume-
ricable.fr

”
-
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TROPHEES CREAGIR

n mars dernier, le Conseil
E général organisait la

remise des trophées
CREAGIR, du nom du dispo-
sitif d’aide qui permet d’aider
les créateurs d’entreprise a
démarrer leurs activités (une
centaine de dossiers instruits
chaque année par la CMA 33).
Philippe Madrelle, président
du Conseil général de la

Gironde, entouré de ses vice-
présidents M™ Bost et
M. Gleyze, a distingué cinq
entreprises du secteur de ’ar-
tisanat: Benoit Mezzavilla
(découpe laser a Saint-
Médard-en-Jalles), Patrick
Cougouilles (fabrication et
réparation de matériel agri-
cole a Landiras), Sandrine
Neveu (coiffure a Braud-Saint-

Louis), Bruno Ochin (macon-
nerie a Sauveterre-de-
Guyenne) et Stéphane Linier
(taille de pierre 2 Lamarque).

I CONTACT:
Créagir

Héléne Crouail
Tél.: 0556 999 912

Concours du meilleur apprenti
de France al’INSAV

Lafinale régionale Aquitaine du concours

«Un des Meilleurs apprentis boucher de France »
s’estdérouléeal’Institut des saveurs (centre

de formation d’apprentis dela CMA 33 dédié

aux métiers de bouche), le 9 mars dernier.

cette manifestation

était organisée par

Richard Mancier, prési-
dent de la Fédération des arti-
sans bouchers charcutiers de
la Gironde, en collaboration
avec la Confédération des
bouchers charcutiers-traiteurs
de France, la Région Aquitaine
et la Chambre de métiers et de

I’Artisanat de la Gironde.

Dix candidats régionaux (deux
par département) se sont
affrontés dans des épreuves de
haut niveau, encadrés par des
professionnels. Le podium était
occupé de la facon suivante: 1¢
- Jean-Baptiste Dosreis (24) au
centre, Engel Urbano (33) chez
M. Deschamps et Mathieu

Breneateau (24). Les gagnants
iront en finales nationales les 5
et 6 avril 2009 a Vannes.
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OLYMPIADES DES METIERS

FINALES NATIONALES

Les épreuves nationales des Olympiades des métiers se sont déroulées aLille les 5, 6 et 7 février dernier.
Ces épreuves furent un succés pour I’Aquitaine: 12 médailles! Dont 7 pour la Gironde!

Bronze

® Horticulture, Cédric Cullier.
o Art floral, Leetitia Larrezet.

® Carrelage, Guillaume Pervieux.
e Platrerie, Aurélien Coulon.

Argent
® Constructeur route, Loic Duloubes.
® Couverture, Valentin Iltis.

or

¢ Sommellerie, Jérémy Broto-Mur.

® Charpente, Adrien Debrosse.

® Menuiserie, Sébastien Mazzariol.

e Carrosserie tolerie, Jonathan Megard.
® DAO dessin industriel, Paul Duperier.
¢ Technologie de I'information, Maxime
Aubaret.

Nous félicitons particulierement Jonathan
Megard, issu du CFA de la CMA de la
Gironde, pour sa médaille d’or. Il partici-
pera aux épreuves internationales qui se
dérouleront en septembre 2009 a Calgary
(Canada). Toutes nos félicitations aussi a
I’équipe qui P’entraine: le duo des
Lagouarde (pere et fils), la carrosserie
Brachet a Eysines qui ’emploie, I’ Associa-
tion nationale pour la formation automo-
bile et a toutes les bonnes volontés qui se

mobilisent. Le pole batiment, coordonné
par la Chambre de métiers et de I’artisa-
nat de la Gironde, a remporté 6 médailles
et nous remercions vivement tous les
intervenants qui ont contribué a cet évé-
nement, notamment tous les partenaires,
fournisseurs et entreprises qui ont permis
aux sélections régionales d’étre un réel
succes. Nous vous donnons rendez-vous
en avril 2010 pour préparer les 41
Olympiades!

Bravo a Jonathan Mégard, issu du CFA de laChambre de métiers et de I'artisanat de la Gironde,

pour samédaille d’or.

Un grand merci a:

e Point P, Kiloutou, Pages, Delzongle,
Dalla Santa, Foussier, Schluter Systems,
Mapei, Rocamat, Authentic Bois, Colas
Sud-Ouest, Point P TP, Saint-Gobain
Pont-a-Mousson, Bayard, Canasout, VM
Bois, VM Matériaux, Wendel, Chauvin
Arnoux, Savoie Métal Toiture, Matériaux
et Bois d’Aquitaine, Marti, Festool, Atlas
Copco Duffau, Gyps Art, Schneider
Electrique, AFG, Legrand, Colas Floirac,
APPIA.

e Eric Laborde, Henri Chevalier, Alain
Roque, Alexandrine Schumacher,
Monsieur Brettes, Christian Kuntz,
Patrick Cadeau, Manuel De Azevedo,
Joaquim Goncalves, Guy Frosio, Jacques
Labat, Mikaél Moutet, Jean-Frangois
Lepagnol, Benjamin Laversin, Jérome
Leturmy, Charles Kiebler, Sébastien Best,
Arnaud Marechet, Philippe Monnier,
Jean-Claude Bieser, Xavier Etcheverry,
Patrick Bordet, George Beauge.

I CONTACT:
Laurence Martin-Saldou
Tél.: 0556 999 129

E-mail: laurence.martin-saldou®@
cm-bordeaux.fr
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PRESTIGE

Franck Ollivier

(49 Rencontre
avec

unsellier 99

Ci-dessus

Anissa Diaf, chargée
dudéveloppement
commercial devant
leplanaplatd’un
murde décoration
imitation galets a
destinationd’un
salond’un paquebot.
Au centre
Laconfection des
galets pourlemur
de décorationd’un
paquebot.

Une marque «Uneek»ensongenre!

Dansson atelieraYvrac, ’entreprise concoit et fabrique
sur-mesure des produitsdans lesdomaines de la sellerie,
ébénisterie, tapisserie, maroquinerie. Du«cousu main» !
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Ci-dessus

Lesecteurébénisteriede I'atelier est équipé de deux postes de travail.

epuis sa création en 1997,

Pentreprise de Franck Ollivier

enregistre chaque année une

croissance de son chiffre d’affaires

de P’ordre de 15 %. Du coup, se
sentant trop a I’étroit dans des locaux exigus, la
sellerie a déja déménaggé trois fois. Aujourd’hui,
a Yvrac, elle dispose d’un atelier de 1000 m?
équipé de machines a bois, de machines a coudre,
cabine de vernissage, dans lequel officient 11
personnes dédiées a la production. Lentreprise
emploie 15 salariés au total, dont deux
commerciaux: a I’'un la gestion de la relation
client (de la prise de commande a la livraison) et
a lautre le développement commercial
(prospection, prise de rendez-vous, suivi des
contacts). Car Franck Ollivier ne compte pas s’en
arréter la. Son activité de sellier garnisseur s’est
d’abord développée a la faveur des commandes
d’un client prestigieux, la CNB (Construction
Navale de Bordeaux) qui fabrique des voiliers de
plaisance. « Nous avons progressé avec eux »,
confie l’artisan. Le rachat d’une société
d’ébénisterie lui permet de disposer des deux
compétences - ’ébénisterie et I’habillage - et de
faire profiter ses clients de la synergie de deux
matiéres: le bois et les matériaux souples. Mais
aujourd’hui, alors que la production dédiée au
yachting représente encore 75 % de son chiffre
d’affaires, Franck Ollivier souhaite diversifier

son activité et développer la production de
mobilier de chambre par exemple, pour les
secteurs de I’hotellerie et de la résidence privée.
Pour autant, la signature récente d’un gros
contrat risque de remettre a plus tard le
renversement de tendance. Peu importe, le
mouvement est lancé. Uentreprise dispose depuis
2008 d’un site Internet qui lui sert de vitrine, une
plaquette commerciale est en cours de conception.
Aux dix clients qui ont fait sa renommée, s’ajoute
une cinquantaine de prospects, qui devraient
gonfler son portefeuille client. Les entreprises
ciblées par le service commercial sont, outre les
principaux chantiers navals, les agenceurs de
magasins et d’hotel, les architectes, les designers.
Uneek leur propose de réaliser des produits finis,
tétes de lits avec gainage en cuir, canapés, petites
piéces de mobiliers habillées de cuir. Originaire
de Normandie, autodidacte, Franck Ollivier s’est
formé a la sellerie dés ’age de 16 ans. Les hasards
de la vie Pont amené a Bordeaux, il y a une
quinzaine d’années. Il travaille alors dans une
entreprise qui ferme ses portes un an aprés. L’idée
de créer sa propre société germe alors dans son
esprit. A 37 ans, il a su créer une marque... pour
fabriquer du « réve cousu main » !

I CONTACT:
Uneek - 11 ZA du Grand Chemin - 33 370 Yvrac

Tel.: 0556691042 - www.uneek.fr

1997

Créationdel’entreprise.

2004
Rachatd’uneentreprise
d’ébénisterie.

2004

Créationdelamarque Uneek.

2008
Démarrage d’actions

commerciales avec lancement
d’unsite Internet et prospection
declientele.
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Mlnitiatives Gironde

DEVELOPPEMENT DE LAPPRENTISSAGE

DES ACTIONS COMMERCIALESET
UNE COMMUNICATION PLUS CIBLEE

Cetteannée, I'accent est mis sur le développement de I'apprentissage avec
lamise en placed’une stratégie de développement pour les formations
d’apprentis aux métiers de bouche et de 'automobile.

n effet, ces métiers sont en tension et

les professionnels sont inquiets pour

la pérennité de leurs activités. La
releve doit étre assurée. Il s’agit donc de
développer le nombre d’offres de contrats
d’apprentissage pour attirer plus facile-
ment les jeunes vers ces filieres.

Cette stratégie va s’articuler autour de
deux étapes:

B D’abord une action commerciale: il
faut solliciter les professionnels pour
constituer une réserve de places d’ap-
prentis (bourse d’emplois). Un kit recru-
tement, composé d’un courrier d’infor-
mation, de cartes postales et d’une
affiche, a été envoyé aux professionnels
de I’alimentaire. Quelques jours apres,
nous lancerons une campagne d’appels
téléphonique réalisée en interne par une
équipe d’agents volontaires réunis sur
une plateforme dédiée. Pour Pautomo-
bile, les professionnels recevront le méme
kit, mais les appels seront assurés par
une plateforme MNRA dans le cadre
d’un partenariat.

B Deuxiéme phase: une fois la base d’of-
fres constituée, nous pourrons mener des
actions de communication ciblées en
valorisant auprés des jeunes et des
familles la bourse d’emplois et ce
d’autant plus facilement que nous aurons
des places disponibles.

Salon, colléges et portes ouvertes
Bien entendu, en marge de cette action
stratégique, les services de la compagnie
(CMA et CFA) se sont mobilisés dans le
cadre d’actions de promotion de I’ap-
prentissage en général et des filieres de
nos CFA.

La 20¢ édition d’Aquitec nous a ainsi per-
mis de recueillir prés de 300 contacts
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alimentant une base de données « pros-
pects » pour nos filieres CFA.

Pendant la journée portes ouvertes le
14 mars, plus de 300 contacts ont égale-
ment été enregistrés dans les deux sites
du CFA de la Chambre de métiers.
Autant sont espérés pour la deuxiéme
journée, le 16 mai prochain.

Au carrefour des métiers au lycée Grand-
Lebrun, le 27 mars, ce sont 70 contacts
qui ont été notés. Au niveau des colléges,

ce sont 22 établissements qui doivent
étre visités en 2009.

A noter que depuis le début de I’année,
les entreprises peuvent déposer directe-
ment leurs offres sur le site Internet de la
CMA de la Gironde — www.cm-bor-
deaux.fr, rubrique « Artisan ».

De leurs cotés, les jeunes peuvent aussi
déposer une demande d’orientation sur
notre site. Ces outils Internet permet-
tront de nourrir des bases de données.

du contrat d’apprentissage.

I CONTACT:
Tél.: 0556 999 913

B Un médiateur pour ’'apprentissage

Jimmy Harderock a été nommé médiateur pour résoudre les éventuels litiges
entre lesemployeurs et les apprentis ou leur famille au sujet de 'exécution
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UNE COOPERATIVE .
ARTISANALE DESERVICES A
LAPERSONNE DANSLACUB

Enseregroupantauseind’une coopérative, les artisans pourront
commercialiser des prestations ouvrant droits aux avantages fiscaux
accordés parle plan Borloo, alors qu’ils en sont actuellement privés.

e développement des services a la

personne constitue de belles oppor-

tunités d’affaires. Le plan de déve-
loppement, lancé sur ce theme en juillet
2005, par Jean-Louis Borloo, avait
d’ailleurs pour ambition de créer 50000
emplois en trois ans. Beaucoup de ces ser-
vices pourraient étre rendus par des entre-
prises artisanales. Il s’agit en effet d’acti-
vités de petits travaux de jardinage,
entretien de la maison et travaux ména-
gers, petits bricolages, soins esthétiques a
domicile, assistance informatique et
Internet a domicile, livraison de repas a
domicile, aide a la mobilité et transport de
personnes ayant des difficultés de dépla-
cement. Or, pour que les contribuables
aient droit au dispositif et a ses avantages
fiscaux (TVA a 5,5 %, déduction fiscale
ou crédit d’impot sur les dépenses enga-
gées, utilisation du cheque emploi service
universel, réduction de charges sociales
sur les salaires), organisme qui dispense
les prestations ne doit avoir qu’un seul
objet: le service a la personne. Ce qui, bien
évidemment, est rarement le cas d’une
TPE artisanale. Par conséquent de grands
réseaux se sont créés et raflent la mise.

Alors, pour aider les entreprises artisana-
les a se positionner sur ce marché, et a
conserver leur clientéle, la création d’un
groupement réunissant les artisans de la
CUB désireux d’offrir ces prestations est
programmée. Le groupement, dont le seul
objet sera la prestation de services a la
personne pourra alors offrir lesdits servi-
ces en faisant bénéficier ses clients des
avantages fiscaux. Les artisans, sociétai-

H LaCMA
conventionnée
«Nacre»

C’estun nouveau dispositif
d’aidealacréation d’entre-
prise envigueur depuis

le 1* janvier 2009. Axé plus
particulierementsurles
chomeurs, il a pour objectif
de multiplier par trois
lenombre de chbmeurs
créant leur entreprise et
de rendre pérennes
lamajorité des entreprises
ainsi créées.

Piloté en partenariat
aveclaCaisse des dépots et
consignations, ce dispositif
remplace deux types d’aide
alacréationd’entreprise:
I’encouragement au déve-
loppement d’entreprises
nouvelles (Eden) et le che-
que conseil. Il bénéficie

de crédits plusimportants.

I CONTACT:
Patrick Dussert

Tél.: 0556 999 117

res, interviendront dans le cadre du grou-
pement pour ce seul type de prestations,
parallélement a leur propre activité.

Le projet se traduit dans un premier
temps par la réalisation d’une étude de
faisabilité afin de sensibiliser les artisans
sur les conditions d’accés a ce marché. La
création du groupement est prévue pour
la rentrée de septembre 2009. Avis aux
amateurs!

I POUR EN SAVOIR PLUS:
CMA de Gironde
Tél.: 0556 999 772

B Un plan pour moderniser lafiliere bois

L’'opération se traduit par une aide concréte accordée par le conseil général

pour financer 20 % des investissements dédiés a la modernisation des entreprises.

L’'Ompare (Opération de modernisation programmée de I’'artisanat et des petites entreprises) engagée en faveur de la filiere « bois »
viseaaméliorer lacompétitivité des entreprises du secteur. Elle s’adresse donc aux menuisiers, charpentiers, constructeurs de maison
en bois qui souhaitent se moderniser, organiser la gestion de leurs déchets et améliorer la prévention des risques professionnels.
Concrétement, ’'Ompare se traduit parlasignature d’un contrat de progres. Une quarantaine d’actions sont prévues pour 2009.
Dansun premier temps, le contrat déclenche laréalisation d’un diagnostic permettant de dresser un état des lieux des équipements
de I’entreprise, faire le point sur sa stratégie et ses projets face aux évolutions du marché.
Alissue de cet audit, réalisé par les services de la CMA, et une fois que les besoins en investissements ont été chiffrés, 'entreprise
peut prétendreal’aide du conseil général. Cette aide est destinée a financer les investissements de production (machine, outillage),

le matériel de manutention (chariot élévateur), 'informatique de production (solutions logicielles CAO-PAO), 'optimisation de gestion
dedéchets (chaudiere bois) et la prévention des risques professionnels. Elle s’éleve a 20 % des investissements HT dans la limite

d’un plafond fixé a10000€. Le comité de pilotage du conseil général est trés sensible ala question de la prévention des risques.
Lesentreprises doivent étre motivées et s’engager a mettre leursinstallationsaux normes électriques ou ainvestirdans un aspirateur
de poussiéres parexemple. D’ailleurs, sielles n’ont pas encore mis en place leur DU (Document unique), la CMA, interlocuteur unique,
peutlesaccompagnerdans cette démarche, en partenariat avec ’OPPBTP, et la CRAM, partenaires de I'opération.

Le monde des artisans e mars-avril 2009¢ 45



Erganisations professionnelles Gironde

tripartite

L’Union professionnelle artisanale
(UPA)estune organisation
constituée des trois grandes
confédérationsde l'artisanat:la
Capeb,laCnamsetlaCGAD.Elle

décisions étant prises al'unanimité
desorganisations membres.
UPA33: président M. Eric Agullo,
Bureauxdu Lacbat. 5, 1% étage,
12av.de Chavailles, 33525 Bruges
Cedex, Tél.: 05561170 70,
Fax:0556291925.

Composantes
de’UPA33:

® Capeb 33:Confédération de
Iartisanat et des petites
entreprises du batiment
Président: M. Yves Petitjean
-Les bureauxdu Lac
-Bdtiments, 1 étage

.12 avenue de Chavailles
+33525 Bruges Cedex

fonctionnede maniere collégiale, les

B UPA Gironde:détails d’'une organisation

- Secrétariat ouvert:
8hai12h30,13h30a17hdulundi
au vendredi

+Tél.:0556 117070,

«Fax:0556 291925

» Mail: capeb33@wanadoo.fr
«Site Internet: www.capeb33.fr.

® CGAD 33: Confédération générale
del'alimentation en détail
Président: M. Joél Mauvigney
-3avenue Jean-Mazarick,

33700 Mérignac

+Tél.: 05569783 64

«Fax:0556 12 28 20.

® Cnams Gironde: Confédération
nationale de I'artisanat,

des métiers et des services
Président: M. Eric Agullo

46 avenue Général-de-Larminat,
33000 Bordeaux

+Tél.: 0556 98 80 76,

«Fax:0556 24 30 81.

B Autres fédérations
et confedérations

® FFB, Fédération francaise du batiment Gironde
Président: M. Jean Soule Dupuy

» Maison du batiment et des travaux publics
»QuartierduLac

+ 33081 Bordeaux Cedex

+Tél.: 0556 43 6123, Fax: 0556 43 61 26

» Mail: contact@d33.ffbatiment.fr

- Site Internet: www.d33.batiment.fr.

Union départementale Cidunati
delaGironde

Président: M. Daniel Royer

« 235 boulevard Alfred-Daney

+ 33300 Bordeaux

«Tél./Fax: 0556928639, Tél.: 0556 3199 00

+ Mail: cidunati®@orange.fr.

MPCIA Aquitaine (Mouvement patronal
ducommerce, de l'industrie et de I’artisanat
d’Aquitaine)

Présidente: M™ Giséle Mosca

.6 rue Francis-Jammes

33160 Saint-Médard-en-Jalles
+Tél.:0870293179, Fax: 0556 058267.

Pourvotre +

Abonnez-vous au Monde des artisans

Bulletin arenvoyer avec votre réglement a Edimétiers. Service abonnements.

publicité Abo 23 rue Dupont-des-Loges. 57000 Metz. Fax : 03 87 69 18 14.

M EDIMETIERS
(Groupe ATC)
23 rue Dupont-
des-loges
57000 Metz

M EDITION
NATIONALE
Mathieu Tournier
directeur

de publicité
Tél:0142742873
m.tournier@
editions-mirabelle.

com Prénom

M EDITIONS
DEPARTEMENTALES
Edimétiers

Cédric Jonquiéres,
directeurde
publicité

Tél.: 0610348133

=*f Vrtisans
»

Profession
Nombre de salariés

LE MONDI
DES

LE MONDE
DES

ALELH

(:Vrtisans

Rencontre européenne des apprentis
«Favoriser leur mobilité »

=f Vrtisans

Ou I, jem’abonne au Monde des artisans pour deux ans (12 numéros)
au tarif préférentiel de 8 euros (au lieu de 9 euros)

thierry.jonquieres@
wanadoo.fr

*Offre valable jusqu’au 31/03/09. En application de laloin®78-17 du 6 juin 1978, vous disposez d’un droit d’accés
etderectification auxinformations vous concernant reproduites ci-dessus. LMAvous précise qu’elles sont nécessaires
au bon traitement de votre abonnement.
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Exposez sur le Salon

Evénemenit incontourmable de
FArtizsanal depuiz 16 ans, les
Arlisanales de Charlres vous

donnent rendaz-vous ;
chii § & "] i JRID

Placée sous le signe de la
découverte, de la pédagogie el du
plaislr, la manifestation parmal aux
petls al aux grands de s'amarvailler
de la diversite, la nchesse &l de
Fauthenlicité de l'artisanat francais
Aver prés de T0 000 visiteurs
chagque année, le salon séduil par la
gualité de ses exposants (plus de
500 an 2008) al la divarsié des
produits et services présantés.
Nhésilez plus el paricipez au "Plus
Grand des Ateliers Vivant®,

Vea s fwp i vy wF Ty TE PR
i Fpdla bEr T entng | EFLEMT I

- = W & F
BFTEwTE 5 0 Iy TN %

“ Vivez |'experience
du plus grand
des ateliers vivants "

Participez aux Artisanales de Chartres 2009 !

Clweirpd Ry Pab @iy e
F) 54 B #oral
ACLEI W T 3 EF La 28 B

Devenez Tremplin @ @ -

il s aLad s el e e path a2

- EhEirsuimmmiEdﬁnﬂferEdep.iﬁrrni'EdESEuﬁ
- Ne jamais avoir exposé aux Arisanales de Chartres
= Venir exposer lors du salon du 9 au 12 octobre 2009

R e FaEgFs

Las afisans selechonngs comme T:'Emplins g8 vernonl
affrir un sland de 9 m* financé par MMA 3 haulaur de
1000 euros,

A EE-0d e 8 T ST T erw A e

Sur le salon, un jury de professionnels viendra & la
rencontre des arsans fremphing pour décousnr leur
parcours. Leantreprise au plus grand polential de réussite
sera designee comme “Super Tremplin®,

MMA, parainant le projet, offrira au vainqueur une bourse
de 1500 euros pour souitenir son projet professionnel

Veam ssadan bosd mewy mobw —asldalam gas
ivmuagdos Wl do | Srlipeed pvaspes veaE be
pEEgEE ¢ LT wes e ve werier e delp PFERRLE

T kgergpme v@ =ye@d e E7 TF ¥ =T T wa e aornnl

el W e e 38 s

COUPON REPONSE : demande de participation

Je souhaie exposer sl Arlisandies de Chartres 2009 el recewor ke dossier dinscnpion

Je souhaile poser ma candidature ol Tremplins MkA 2008

Mon secteur d'activite :

Nom, prénom, adresse pour recevoir le dossier (s meuscades)

A rHOUMEr Jux Desp nies ds T lhorbesn M beswoss’ @ b 2

S [ ATERE ou par fax &y BT T I W



ULTRA PRATIQUE, ULTRA MODULABLE.

X BETC EURO RSCG - Automobiles PEUGEOT 552 144 503 RCS Paris.

A PARTIR DE 10 490 € HT()
+ SUPER BONUS 1000€(2)

Utilitaire
de 'année 2009¢)

N

Largus

www.entreprises.peugeot.fr

(1) Soit 3 760 € HT d’économie sur le tarif 08C du 03/11/08 pour toute commande d’'un Nouveau Partner 120 LI |,6L HDi 75 Confort neuf hors option. Offre non cumulable, réservée aux professionnels pour un
usage professionnel, valable du 2 janvier au 30 avril 2009 dans le réseau Peugeot participant pour I'achat d’'un Nouveau Partner 120 LI 1,6L HDi 75 Confort neuf. Modéle présenté : Nouveau Partner 120 LI Pack CD Clim
avec options peinture métallisée, projecteurs antibrouillard et porte latérale coulissante. (2) Super bonus gouvernemental pour la reprise d'un véhicule de plus de 10 ans destiné a la casse et pour I'achat d’un véhicule
utilitaire neuf. (3) Trophée décerné par la revue L'Argus de I’Automobile. (4) Banquette Multi-flex disponible uniquement sur la version Pack CD Clim.4,| m3 sur Longueur 2.

PEUGEOT recommanoe TOTAL

BANQUETTE MULTI-FLEX® : N ouveau

* 3 places a l'avant.

+ Jusqu’a 4,1 m3 de volume utile. Partner

PEUGEOT






