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mois nous réservent. Il y avait
longtemps que nous n’avions pas

connu un tel climat d’incertitude.

Et pourtant, nous sommes dans

un pays riche... et dans une Europe
prospeére... malgré des traces de
pauvreté qui vont en s’élargissant
tous les jours. Alors que faire ?

Le capitalisme financier a failli
ruiner notre économie avec ses jeux
pervers. Apres le laisser faire,

un peu de rigueur s’impose

a ’ensemble de notre société.

Ce qui vient d’arriver est un
avertissement. Il ne faudrait pas
que cela se reproduise.

Sinos pays ont évité la faillite,
n’oublions pas qu’ils restent

en réglement judiciaire...

Espérons que les pouvoirs publics,
qui sont nos mandataires, sauront
s’en rappeler et gérer avec bon sens
la situation.

Pour ma part, j’observe qu’il y a,
un peu partout, des compétences,
du savoir-faire, de la bonne volonté
et méme de I’envie.

Alors ne gachons pas ces ressources
par des mesures inadaptées.

Président de la CMA
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Assemblée genéraledela

ermettez-moi, tout
d’abord, de vous
(( souhaiter mes
meilleurs veeux

pour cette nouvelle année.

Comme vous le savez, nous
traversons une forte période de
turbulence, et le mot est faible.
Pendant des années, des institutions
(assurances et banques) ont joué
avec notre économie. Si I’Etat
n’avait pas été la pour jouer les
pompiers de service, ou en serions-
nous aujourd’hui ?

Plus grave, je ne suis pas stir que nous
ayons tiré tous les enseignements de
cette crise.

Conséquences

et enseignements de la crise
Jenote cependant qu’aucune mesure
véritable n’a été prise pour que cette
situation ne se reproduise pas.

Je crains donc que notre
environnement reste tributaire
du monde clos de la finance au
détriment de I’économie réelle que

nous représentons. ] ec I‘ai ns dO nc q ue
Sicertains “se sont amusés” a essayer o

e gagner lo “iack pot™ drautes notre environnement reste
comme les artisans ont continué a tri b utaire du mon de CIOS
créer de la richesse et des emplois. . vy e

Pour ma part, j’ai réuni les delafinance au détriment
organismes bancaires a la Chambre de I’éco nom ie réel Ie q ue
de métiers et de Dartisanat, le ,

4 novembre dernier. nous I'epl'esentons.
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M Crise financiére

LaChambre de métiers et de I'artisanat met en place un dispositif
d’information pour les entreprises qui rencontreraient des difficultés
conjoncturelles. La CMA31a désigné des conseillers d’entreprises pour
informer et accompagner les chefs d’entreprises artisanales rencontrant
desdifficultés financieres.Les artisans, saisissant le médiateur national,
seront systématiquement renvoyés vers leurs conseillers CMA afin d’avoir
I’'accompagnementdontils ont besoin.

Tous m’ont assuré qu’il n’y aurait
pas de restriction du crédit...

Je veux bien leur faire confiance...
Néanmoins, il faudra examiner la
situation a la loupe et au cas par
cas, dans les semaines et les mois a
venir.

En outre, ’écho (sans doute excessif)
que les médias ont donné ces der-

Ces conseillers sont également mobilisés pour traiter en temps
réel les questions émanantdu site Internet du médiateur

(www.mediateurducredit.fr).

Toutes cesinformations sont consolidées au niveau national par
un dispositif de veille d’ores et déja en place et constitueront ainsi
un observatoire dynamique de la santé financiere des entreprises

artisanales.

I CONTACTS CONSEILLERS :

« Antenne de Toulouse : Christophe Berth au 05 61 10 47 21
et Jean Claude Giniéres au 05 61 10 47 17

« Antenne de Fronton : Guy Daimé au 05 61 10 47 11

- Antenne de Carbonne : Francois Minot au 05 61 10 47 22

- Antenne de Saint Gaudens : Didier Ricou au 05 61 89 17 57

niers temps a cette crise entretient,
aujourd’hui, un véritable climat de
psychose. Nous attendons donc de
I’Etat, qu’il propose des mesures ou
des actes qui soient de nature a ras-
surer I’ensemble des entreprises et
des consommateurs.

Des mesures

qui laissent sceptiques
Néanmoins, permettez-moi d’étre
sceptique au regard d’un certain
nombre de décisions qui vont venir
affecter directement les entreprises
artisanales.

Je pense, en particulier, aux consé-
quences néfastes que ne manquera
pas d’avoir le nouveau statut d’auto-
entrepreneur mis en place au 1 jan-
vier 2009.

Pour moi, c’est un non sens absolu
et une marque totale de mépris
pour les artisans et leurs métiers.
Dorénavant, n’importe qui, et je dis
bien n’importe qui, pourra vendre
ses services au consommateur. Nous
nous sommes battus pour que nos
métiers soient exercés par des chefs
d’entreprises qualifiés, pour garan-
tir la qualité de nos services aux
consommateurs, pour renforcer la
compétence de nos collaborateurs...
Et nous continuons a nous battre,
chaque jour qui passe, pour élever
le niveau de compétences des jeunes
que nous accueillons dans nos CFA.

Je ne peux pas non plus accepter
que nous allions vers une ouverture
systématique des magasins le diman-
che. Peut-on penser sincérement que
cela va créer des emplois, comme on
nous Paffirme ?

Par ailleurs, si ’existence méme du
réseau consulaire ne semble plus
menacée, nous sommes cependant
dans la tourmente.

Nous sommes “sommés” de nous
moderniser, de rechercher des for-
mules de mutualisation et de réaliser
des économies d’échelle.

Une restructuration
injustifiée

Sije peux comprendre le sens donné
a certains termes (modernisation,
mutualisation, économie), je m’in-
terroge, sur les raisons profondes qui
poussent les pouvoirs publics a nous
“restructurer”, quitte a faire dispa-
raitre un certain nombre d’établisse-
ments de la carte.

Les organismes consulaires et, en
particulier, les Chambres de métiers
et ’artisanat n’ont pas failli dans
leurs missions.

C’est ce que nous faisons en Haute-
Garonne avec le réel souci d’appor-
ter a lartisan le service de proxi-
mité et de qualité qu’il attend. »

Pierre Pérez, président

Le monde des artisans e janvier-février 2009 ® 5
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COLLABORER SANS STATUT:
OPERATION « RISQUEE »

Depuis juillet 2007, le conjoint du
chef d’entreprise ne peut plus tra-
vailler régulierement dans I’entreprise
sans avoir opté pour un statut.

Trois possibilités s’offrent a lui :

1 il ne percoit aucune rémunération : il
est conjoint collaborateur

1 il percoit une rémunération : il est
conjoint salarié

I I’entreprise est une personne morale
(EURL ou SARL maximum 20 salariés) :
il est considéré comme conjoint associé.
Le statut du conjoint collaborateur sera
étendu a compter du 1* janvier 2009 aux
personnes pacsées.

Désormais les conjoints et les pacsés qui
travailleront dans I’entreprise familiale
sans aucun statut seront en situation de
«travail dissimulé».

Ils ne bénéficieront pas d’une retraite per-
sonnelle, ni d’aucune allocation de mater-
nité.

IIs n’auront également aucun droit en
matiére de formation professionnelle.
Sans statut, la participation du conjoint
au développement de I’entreprise n’est
pas reconnue et, en cas de controle, des
sanctions pénales et administratives
seront prises a ’encontre de ’entreprise.
Quelle que soit la forme de votre entre-
prise, n’attendez plus, choisissez 'un des
statuts :

1 conjoint collaborateur

M conjoint associé

H conjoint salarié

Contactez le CFE qui vous guidera dans
vos démarches.

La formalité est toujours gratuite au
niveau du répertoire des métiers, rappro-
chez vous du RSI pour le calcul des coti-
sations du conjoint (cotisations déducti-
bles au méme titre que les votres).

6 eLe monde des artisansejanvier-février 2009

Conjoint de chef d'entreprise

RN

I CONTACT:
« Accueil CFE au 05 61 10 47 71 ou cfe@cm-toulouse.fr

« Contact RSI: www.rsi.fr



CENTRE DE FORMALITES DES ENTREPRISES
DE UANTENNE DE SAINT-GAUDENS

Unservice de proximité
pour les 2 200 entreprises
artisanales dusud
dudépartement

Depuis le premierjanvier 2009, le
tribunal de commerce de Saint-
Gaudens aété fermédans le cadre
delaréformedelacartejudiciaire.
Pourles commercants et pour

les artisans commercants ayant
ladoubleinscription RM (répertoire
des métiers) et RCS, le registre
ducommerceetdessociétéscompé-
tent pour ’'ensemble des ressortis-
santsdu départementest désormais
celuideToulouse.

Pourlesartisans uniqguement
inscritsau RM, iln’yaaucune
modification.

LaChambre de métiers et de l'artisa-
natréalise avec son CFE (centrede
formalités des entreprises) 'ensem-
ble desformalités obligatoires
pourleRM et pourleRCS.

Le CFEdelaChambre de métiers
etdel'artisanataSaint-Gaudens
assure, depuislacréationdel'anten-
ne,unservice de proximité pourI’en-
semble des créateurs d’entreprises
etdesartisansdu sud du départe-
ment. Il continueracomme aupara-
vantalassurer pour les formalités

derépertoire des métiers et désor-

mais pour les formalités de RCS enre-

gistréesaupres du greffe du tribunal
decommercedeToulouse.

Publics concernés

Créateurs et repreneurs d’entrepri-
ses,entrepreneursindividuels
etsociétésinstalléssurlesud
dudépartement.

Formalités concernées
Inscriptionau RM etau RCS
modification desiége, d’adresse,

destatut, d’activité; ...
radiation d’entreprise, vente

defonds
délivrance d’attestations

I CONTACT:
CFE de la Chambre de métiers et

de I'artisanat de la Haute-Garonne
Antenne de Saint-Gaudens
Ouvert du lundi au vendredi
de8hai2hetdei3zh3oaizh3o
Christine Dufour

4ruede I'Indépendance

31800 Saint-Gaudens

Tél.: 0561891757
stgaudens@cm-toulouse.fr

ANTENNE DE SAINT-GAUDENS

RJEEE :Rencontre Jeunesse
Education Emploi
Entreprise le 26 février 2009

Cette manifestation est destinée
aux jeunes desclassesde troisieme
enrecherched’une orientation et
auxadultesenrecherche d’unefor-
mation ou d’un emploi.

La CMA sera présente pour promou-
voir 'apprentissage avec plusieurs
partenaires: Conseil régional, CFA,

MCEF, p6le emploi, mission locale,
consulaires, ...
Publicattendu:2 o000 visiteurs.

I CONTACT:
Laurette Nouilhan

0561899989
Inouilhan@cm-toulouse.fr

PARTENARIAT

e 8 décembre dernier, Pierre Pérez, prési-

dent de la Chambre de métiers et de ’ar-
tisanat et Alain Condaminas, directeur géné-
ral de la banque Populaire Occitane, signaient
une convention de partenariat en faveur de
Partisanat.

M. Alain Condaminas et M. Pierre Pérez
lors de lasignature de la convention.

Un nouveau
directeur pourle
Pdle économique
delaCMA31

Cette nouvelle année est ’occasion pour le
service de développement économique d’ac-
cueillir un nouveau directeur.

Guillaume Chanaud se voit confier ’enca-
drement du Pole économique et nous profi-
tons des veeux de ce début d’année pour lui
souhaiter la bienvenue.

Apres 37 années de services a la CMA,
M. Jean-Pierre Carol a fait valoir ses droits a
la retraite.

M. Guillaume
Chanaud,
directeur
duservice

de
développement
économique.
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Haute-Garonne

LE CENTRE D’AIDE A LA DECISION DE LACHAMBRE DE METIERS
ET DE ARTISANAT DE LAHAUTE-GARONNE

AU SERVICE DES ENTREPRISES

ETDES JEUNES

Alarecherche d’un apprenti?

Le contrat d’apprentissage : une solution pour développer,
pérenniser votre activité et assurer le renouvellement de vos
collaborateurs. Outre les avantages fiscaux et sociaux de ce
contrat, il vous permet de former de futurs salariés a vos métho-
des de travail.

Mais trouver le bon apprenti n’est pas toujours simple et repré-
sente un défi...

Les conseilleres du CAD, Centre d’aide a la décision, vous
accompagnent dans votre recherche d’apprenti. Elles analyse-
ront avec vous votre besoin en recrutement et vous définirez
ensemble le profil du jeune recherché.

Parallelement, le CAD dispose d’un vivier de candidats corres-
pondants a vos attentes, recus individuellement par nos
conseilleres pour vous assurer un recrutement qualitatif et
pérenne.

Les conseilléres du CAD.

8 eLe monde des artisansejanvier-février 2009
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Chambres de Métiers
at de MArtisamat

Réunion d’information pour les artisans sur le contrat d’apprentissage.

Aprés la mise en relation avec votre entreprise, elles assurent
un suivi du placement en emploi tout au long de I’exécution du
contrat d’apprentissage.

N’hésitez pas a nous contacter pour optimiser vos recrutements.

A quelle période recruter un apprenti?

Pour la majorité, les contrats d’apprentissage peuvent étre
signés des le 17 juillet. La recherche de candidat reste toutefois
une démarche anticipative qui débute plus tot dans ’année.

Des le mois d’avril, vous pourrez déposer vos offres. N hésitez
pas a nous renvoyer le bulletin qui sera joint a notre campagne
apprentissage annuelle.

Les conseilleres CAD restent aussi a votre disposition tout au
long de I’année pour recueillir vos offres d’emploi par télé-
phone.



Nos conseils pour bien recruter

1. Participer a la réunion d’information

Comment fonctionne ce contrat ? Quels sont les avantages pour
’entreprise ? Qui peut étre maitre d’apprentissage ?

Autant de questions que peuvent se poser les chefs d’entreprises.

Pour mieux vous accompagner, la Chambre de métiers et de
’artisanat organise une action thématique d’une demi-journée
ouverte a tous, le lundi 26 mars 2009 afin de sensibiliser les
artisans au contrat en apprentissage et a la fonction tutorale.

Inscrivez-vous d’ores et déja aupres de nos conseilléres.

2. Anticiper le recrutement : des stages en entreprise

Dans le cadre de nos actions en faveur de la promotion des
métiers de I’artisanat, le CAD se propose cette année d’organi-
ser des stages en entreprises a destination des jeunes scolaires.

Ces stages, d’une durée de 2 et 5 jours pendant les vacances
scolaires peuvent permettre aux entreprises a la recherche d’un
apprenti de mettre en situation professionnelle des jeunes afin
de tester leurs motivations et de vérifier 'intérét qu’ils portent
au métier.

3. Suivre la formation de maitre d’apprentissage pour motiver
et fidéliser vos apprentis.

Vous aimez votre métier, vous souhaitez transmettre votre pas-
sion 4 un jeune par la voix de ’apprentissage. Vous souhaitez
parfaire vos compétences en matiére d’accueil, d’intégration et
de passation de savoir a votre apprenti(e) : la CMA 31 vous
propose une formation de maitre d’apprentissage.

Ce dispositif vous permettra d’acquérir des outils de manage-
ment et de valoriser votre position de tuteur au sein de ’entre-
prise.

Réunion d’information collective dans un collége
adestination des jeunes.

Une conseillére du CAD sur un forum.

Une premiére session s’est déroulée en mai 2008 et a permis de
mobiliser prés d’une dizaine de chefs d’entreprise. De 'avis
général des participants, ce moment d’échange a été un franc
succes. Ils ont pu ainsi repartir avec des «outils clés en main».

La CMA 31 réitére cette action de formation les lundis 2, 9, et
16 février (cott de la formation pris en charge par le conseil de
la formation et pour les salariés par ’OPCA de branche).

Le CAD, votrerelais auprés des jeunes

Tout au long de I’année, les conseilleres du CAD vous représentent
et assurent la promotion de vos métiers auprés de publics jeunes
et en reconversion professionnelle. La participation a de nom-
breux forums vise a susciter de nouvelles vocations et a convaincre
que l’artisanat ouvre de réelles perspectives d’emploi.

Le CAD redémarre sa campagne de promotion des métiers de
Partisanat aupres des établissements scolaires. En 2008, les
conseilléres ont animé 41 séances collectives au sein d’établisse-
ments scolaires et partenaires de ’emploi et de la formation.

ContactsCMA:

Conseillére «Jeunes »:
Catherine Touzet
0561104764
ctouzet@cm-toulouse.fr

L

Conseillére « Entreprises »:
Géraldine Prissaint

0561107126
gprissaint@cm-toulouse.fr

Coordinatrice:stages enentreprises
ou formation maitre d’apprentissage

Marie-laure Faugeres
0561104767
mlfaugeres@cm-toulouse.fr

Le monde des artisans e janvier-février 2009 ® 9
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Haute-Garonne

TROPHEE DE LA MEILLEURE REPRISE :
ATELIERS DU LAURAGAIS, UNE REPRISE

EN DE BONNES MAINS

Untrophéedelameilleurereprise d’entreprise a été remis
aMonsieur David Rolland dans le cadre du salon de I’entreprise Midi-Pyrénées

aDiagora-Labége du 19 au 20 novembre 2008.

Cette 1¢ édition du trophée de la meilleure reprise d’entre-
prise de la Chambre régionale de métiers et de 'artisanat de
Midi-Pyrénées s’adressait aux entreprises reprises entre le ler
juillet 2003 et le 30 juin 2008 sur dossier de candidature et sélec-
tion par un jury.

Suivie lors de sa reprise en 2006, par la Chambre de métiers et
de Partisanat de la Haute-Garonne dans le cadre du dispositif
REMORA, cette entreprise de menuiserie, ébénisterie fabrique
et pose des menuiseries traditionnelles, escaliers, parquets, ainsi
que du mobilier et agencement réalisés sur mesure. Titulaire du
brevet de maitrise de menuiserie et diplomé de la Fondation de
Coubertin «métier art et culture», David Rolland peut également
intervenir en matiére de restauration du patrimoine.

La remise du trophée était accompagnée d’un prix d’une valeur

Récompense méritée pour Pimplication de ce chef d’entreprise
pour la réussite du plan d’action mis en place : le développement
de son entreprise avec un effectif qui est passé de 5 a 10 person-
nes dont 2 apprentis. Avec une progression du chiffre d’affaire
de plus de 53 %, la reprise des Ateliers du Lauragais est une
véritable réussite tant sur le plan humain qu’économique.

I CONTACT:
Ateliers du Lauragais

27, Zone artisanale de Ribaute
31130 Quint Fonsegrives
Tél.: 056124 10 62

de 4 500 €, sous forme de conseil en stratégie de développement
assuré par Cap Manager et d’un outil de gestion intégré.

I CONTACTCMA:

Nadine Cazes
05611047 20
ncazes@cm-toulouse.fr

OFFRES

AFFAIRES ACEDER OU AREPRENDRE

OFFRES
CEDANTS :

[ OFFRE N° 09908
Entreprisede fourniture
etposede cloisonsamovibles
etaménagementde locaux.
Situéea1skmausud deTou-
louse. Clientele de profession-
nels.Bon portefeuille clients.
Localentrésbon état
de340m2surterrain de 1100 m?
danszoned’activité. 4a6sala-
riés.CA:1000000€ en progres-
sion significative depuis 2005.
Loyer:2600€/mois HT. Prixdu
fonds:500000€.

Contact: CMA 31 Guy Daimé au
05611047 11.

M OFFRE N° 16508
Horlogerie bijouterie joaille-
rie. A céder cause retraite.
Située aToulouse suravenue
commercante. Clientele
variée et fidélisée. Potentiel
de développement. Local

de 63 m2sécurisé et clima-
tisé. Bel agencement réalisé

pararchitecte, nombreuses
vitrines.CA:117 000 €.
Loyer:1200€/mois HT. Bail
neuf tous commerces.

Prix du fonds: 65000 <.
Contact: CMA 31 Karéne Guiraud
auo0561104718.

M OFFRE N° 17208
Boucherie charcuterie tradi-
tionnelle. Secteur Carbonne
a2o0mnausuddudéparte-
ment. Affaire familiale depuis
60ans,bonne notoriété.
1salarié. 2 véhicules. Locaux
d’une surface totale de 185
m=2.CA:193000€ dont 40 %
enboucherie et 60% en char-
cuterie. Loyer:700€/mois.
Possibilité logement. Prix

du fonds: 80000 €. Possibilité
achatde parts sociales.

Contact: CMA 31 antenne de Saint-

Gaudens Jean-Francois Agnés au
0561891757.

M OFFRE N° 03608
Institut de beauté. Situé dans
labanlieue sud est
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deToulouse, dans une com-
mune de 3000 hab.en pleine
expansion. Clientele de parti-
culiers.1salariée a mi-temps.
Localde 93 m2entrésbon
étatavecaccueil +6 cabines
+bureau.CA:57000<€. Loyer:
818€/mois HT, charges com-

prises. Prix du fonds: 66 000 €.

Contact: CMA 31 Francois Minot
au 05611047 22.

M OFFRE N° 16308
Entreprise de mécanique

de précision. Spécialisée dans
lafabrication de prototypes
et de petites séries. Posi-
tionnée sur les secteursde
I’aéronautique, du spatial
etdel’électronique. Située
aToulouse, enzonefranche
urbaine.17 salariés. Local de
1300 m2comprenant bureaux,
atelier et parking extérieur
clos.CA:1016 704 €. Loyer:
6040€/mois HT. Prix de vente
des partssociales: 200000 €.
Contact:CMA 31Florence Roth au
05611047 19.

M OFFRE N° 17408
Cordonnerie, atelierderépa-
ration cuir: chaussures, sacs
etreproductiondeclés,vente
de produitsd’entretien cuirs.
SituéeaVillefranche Lauragais.
Excellentemplacementcentre
ville, face ala Poste, a proximité
parking et commerces. Tenu
par chefd’entreprise depuis
1993.Trés bonne notoriété
localeetrayon de 20 km. Pos-
sibilité de développerdes ser-
vicesannexesetlavente d’ac-
cessoires.Local de 27 m2tres
clairavecvitrine, entierement
rénové en 2008. Equipement
completetfonctionnel.CA:

28 448€. Loyer:260€/moisTTC.
Prixdu fonds:23000€.
Contact:CMA 31 Nadine Cazes au
05611047 20.

OFFRES DE
REPRENEURS:

B MECANICIENTITULAIRE BTS
Chercheareprendre un gara-
gemécanique automobile sur

Toulouse et nord toulousain.
Contact:CMA 31 Karéne Guiraud
au 05611047 18.

[ PERSONNE PROFILTECH-
NICO-COMMERCIALAVECCOM-
PETENCES MANAGERIALES
Chercheareprendreune
entreprise de batiment

(gros ceuvre ou finition)
surledépartement
delaHaute-Garonne.

Contact: CMA 31 Karéne Guiraud
auo0561104718.

B CHEF D’ENTREPRISE
cherche entreprise

du second ceuvre batiment
de préférence électricité ou
génie climatique, employant
entreset1osalariés.
Contact:CMA31Florence Roth au
05611047 19.

M TECHNICIEN

Recherche uneentreprisede
plomberie chauffage sur
I’agglomération toulousaine.
Contact: CMA 31 Florence Roth au
05611047 19.



TRANSMISSION

Latransmission d’entreprise artisanale:
un enjeu de territoire pour le Pays
de Comminges Pyrénées

Surles 2200 entreprises artisanales implantées
danslesud dudépartementde laHaute-Garonne,
plusde22%ontaleurtéteunchefd’entreprisede
plusde55anssoit440artisans et environ 1000
actifs. Le pourcentage départemental des plus de
55ans n’estque de 17,8 %. Ces chiffres montrent
I'importance de I’enjeu en terme d’emploi, d’amé-
nagementdu territoire et de maintien de savoir-
faire.

Les futurs cédants lors d’'une journée de formation
avecleresponsable de ’'antenne J-F. Agnés.

Depuisde nombreuses annéeslaChambre de
métiers etde l'artisanat se préoccupe de cette
situation en menantdes actions de sensibilisation
aupresdes cédants potentiels et en favorisant le
rapprochement entre cédants et candidats
alareprised’entreprise.

Cetravail de terrain est fortement soutenu parle
Conseil régional quien afaitune de ses priorités
danssapolitique économique en Midi-Pyrénées.
Récemment, 'antenne de laCMA de Saint-Gaudens
aréalisé desjournées de formation pour les arti-
sans concernés: conseil juridique et fiscal apporté
par Madame Ghislaine Arthur, expert-comptable,
intervention de Madame Brigitte Castel, durégime
social desindépendants RSI, présentation parun
techniciendela CMA, du dispositif d’appuiala
transmission d’entreprise.

I SITE DE PROMOTION DES AFFAIRES A CEDER
www.bnoa.net
www.actcontact.net

I CONTACT :
J-F. Agnés ou Didier Ricou au 056189 17 57

stgaudens@cm-toulouse.fr

Salondelareprised’agences Renault

Samedi29 novembre 2008 a eu lieu au Centre de
formation paralternance de la Chambre de métiers
etdelartisanata Muret, lesalon delareprise
d’agences Renault.

Cette manifestation a I'initiative du réseau Renault
s’est tenue au sein méme du pole automobile du
CFA.Lobjectif était de mettre en contact,enun
méme lieu, des vendeurs et des acheteurs d’agen-
cesRenault.

LaChambre de métiers et de I’artisanat a mobilisé
ses partenaires autour de cette opération qui visait
alapérennisation d’activités artisanales. Des
expertsde latransmission d’entreprises, experts-
comptables,avocats et les services de la CMA

représentés par Madame Florence Roth ont pu
toutaulongdelajournéerépondre aux questions
des participants.
Lorsdelaconférencequiadonnélecoupd’envoi
decettejournée, le présidentde la Chambrede
métiers et de I’'artisanat, Monsieur Pierre Péreza
mis 'accent surlanécessité d’anticiper et de prépa-
rerlatransmission de son entreprise. L'objectif
étant de céder dans les meilleures conditions pos-
siblesunoutil de travail performant.

I CONTACT :
Florence Roth au 0561104719

froth@cm-toulouse.fr

Le Président Pierre Pérez adonné le coup d’envoi
du Salon en mettant I’accent sur lanécessité
de préparer latransmission de son entreprise

Hl Contacts

Les services
delaCMA

18, bis boulevard
Lascrosses

BP 91030

31010 Toulouse
Cedex6
www.cm-toulouse.fr

Standard
Tél.:0561104747
Fax:05611047 48
contact@
cm-toulouse.fr

Point accueil entre-
prise (PAE)
Tél.:05611047 94
Fax:05611047 83

Centre
de formalités
des entreprises (CFE)
cfe@cm-toulouse.fr
Tél.:0561104771
Fax:05611047 83

Pole économique
e \/éronique Branover
vbranover@
cm-toulouse.fr
Tél.: 05611047 15
e Nathalie Watek
nwatek@
cm-toulouse.fr
Tél.:05611047 14
Fax:05611047 87

Pdle formation,
emploi et apprentis-
sage.Centred’aide
aladécision
® Catherine Touzet
(CAD)
ctouzet@
cm-toulouse.fr
Tél.:0561104764
Fax:05611047 84
® Romain Julien
(Apprentissage)
rjulien@cm-toulouse.fr
Tél.:0561104769
Fax:05611047 84

Espace
formation continue
3,ruedeToul
31000 Toulouse
formation@
cm-toulouse.fr
Tél.:05611047 40
Fax:05622707 54

Bureau permanent
4,ruede
I'Indépendance
31800 Saint-Gaudens
stgaudens@
cm-toulouse.fr
Tél.:0561891757
Fax:0561893704

Centre
de Formation
par Alternance (CFA)
Chemin
delaPyramide-BP 25
31601 Muret Cedex 1
cfa@cm-toulouse.fr
Tél.: 0562116060
Fax:0561516959

Le monde des artisans e janvier-février 2009¢ 11



Haute-Garonne

AMENAGEMENT DU TERRITOIRE

OPERATION DE MODERNISATION
DE POLE COMMERCIAL ET ARTISANAL
DE MONTREJEAU (OMPCA)

L a ville de Montréjeau, au
confin de la Haute-Garonne
et des Hautes-Pyrénées est un
chef lieu de canton de 2 900
habitants (recensement de
1999). Elle est une cité carre-
four située sur I’axe autorou-
tier A64 Toulouse-Bayonne, au
débouché de plusieurs vallées
pyrénénnes. Elle accueille un
grand marché de plein-vent
tous les lundis, héritier d’un
marché agricole de renom.
Montréjeau est aussi une ville
sportive avec d’importantes
installations dont un parcours
de golf tres prisé par les tou-
ristes qui fréquentent le sud du
département. Son activité arti-
sanale et commerciale est mar-
quée par une forte présence de
professionnels de qualité dans les métiers de bouche : artisan
boucher, patissier, fabricant de fromage, ...

Montréjeau est aujourd’hui la ville d’accueil d’un nouveau pole
de dynamisation territorial implanté au ceeur de la ville regrou-
pant services publics, maison commune emploi-formation du
pays de Comminges et hotel d’entreprise.

Confronté comme beaucoup de centre ville a une baisse de la
démographie et a la concurrence du commerce de périphérie, le
centre commerg¢ant connait un déclin avec de nombreuses fer-
metures de magasins. Face a ce constat, la ville de Montréjeau
et ’Association de commercants et artisans ont décidé de se
mobiliser pour faire revivre le coeur de la ville et se sont portés
candidats a une OMPCA, Opération de modernisation de pole
commercial et artisanal. Les chambres consulaires, Chambre de
commerce et d’industrie et Chambre de métiers et de I’artisanat
de la Haute-Garonne avec son antenne de Saint-Gaudens ont
répondu présent pour apporter conseil et expertise sur le mon-
tage des dossiers et pour accompagner la phase opérationnelle
de mise en ceuvre des actions. Aprés une étude destinée a iden-
tifier les difficutés et les projets des professionnels, ’opération
est rentrée dans sa phase active avec des moyens humains et
financiers mis a disposition. Une animatrice a été recrutée pour

12 «Lemondedes artisansejanvier-février 2009

Les partenaires de 'OMPCA devant la mairie de Montréjeau.

Eric Miquel, maire et Michel Dhers, DRCA adjoint entourés d’élus de lacommune, de techniciens de la CCI

etdelaChambre de Métiers et de I’Artisanat.

la durée des trois ans de "TOMPCA. Des moyens financiers sont
apportés par le FISAC (crédits d’Etat), le Conseil régional Midi-
Pyrénées et la commune de Montréjeau.

Les principales actions

Des aides directes aux commergants et artisans qui souhai-
tent rénover et moderniser leur boutique. L’aide se traduit par
du conseil et par une subvention minimale de 20 %, pouvant
aller jusqu’a 40 % des travaux engaggés.

La mise a niveau et la modernisation de la halle de la place
Valentin Abeille pour en faire un espace d’accueil commer-
cial.

Lappui aux animations et manifestations organisées par
Passociation des commercants et artisans ADM.

La promotion des produits artisanaux fabriqués par les arti-
sans des métiers de bouche.

I CONTACT:
¢ Animatrice de FOMPCA, Mairie de Montréjeau

Florence Dupuis au 05 61 95 84 17

ou ompca.montrejeau@gmail.com

¢ CMA (antenne de Saint-Gaudens)

Didier Ricou au 05 6189 17 57 ou dricou@cm-toulouse.fr



LACHAMBRE DE METIERS ET DE
L’ARTISANAT PLUS PROCHE DEVOUS

LaCMA acréédepuis octobre 2008 deux antennes économiques en zone rurale pour étre au plus prés des
entreprises. Le développement du nombre d’artisans, lavolonté de se rapprocher des décideurs locauxetla
multiplication des projets dans ces territoires justifient la mise en place de ces antennes.

Les missions des antennes économiques

Pour les artisans, Panimateur a en charge ’accompagnement
sur leur projet de développement (investissement, recherche de
financement, embauche, normes environnementales, difficultés
éventuelles...) et sur la transmission de leur entreprise (diffu-
sion de I’offre de vente, recherche de repreneur...).

Pour les créateurs ou repreneurs d’entreprise, la CMA offre
également un soutien a I’élaboration de leur projet (aide, mon-
tage financier, plan d’affaires...).

Concernant les élus locaux, Panimateur est chargé d’étre a
I’écoute des projets locaux et d’y participer (création ou exten-
sion de zones d’activité, projets d’aménagement, conditions
d’accueil des entreprises, commerces, multiservices...).

Animation et localisation

B Guy Daimé du service développement économique anime
I’antenne du nord toulousain.

Une permanence est assurée tous les jeudis matin de 9h a 12h
(05 62 10 87 24) ala Maison du vin, 51 avenue Adrien Escudier
a Fronton (RDC salle des permanences).

I CONTACT:
Guy Daimé

0561104711
gdaime@cm-toulouse.fr

B Pour le pays sud toulousain, Frangois Minot a la charge de
Pantenne.

Permanence tous les mercredis matin de 9h a 12h dans les
locaux de I’association du pays sud toulousain, 68 rue de I’égli-
se (coté mairie) a Carbonne.

I CONTACT:
Francois Minot

05611047 22
fminot@cm-toulouse.fr

—

Des rendez-vous et des déplacements dans I’entreprise sont
possibles. N’hésitez pas a les contacter, ils vous réserveront le
meilleur accueil.

INAUGURATION DU POLE COMMERCIAL DE MARTRES DE RIVIERE
Deux artisans des métiers de boucheinstallés

avec I'appuidelamairieetd

oty ||

Les personnalités qui ont procédé al'inauguration entourent Messieurs
NunezetLabbé: Monsieur Nicolas Honoré sous préfet de Saint-Gaudens,
Monsieur Patrice Rivals, conseiller général du canton de Barbazan,
Monsieur Michel Daltin, maire de Martres de Riviére et Monsieur Pascal
Sala, éludelaCMAreprésentantle président Pierre Pérez.

elaCMA

Récemmentontétéinaugurés leslocaux créés parlacommunede
Martres de Riviére pouraccueillirdeux artisans des métiers de
bouche.'objectif delacommunesituée entre Saint-Gaudens et
Luchondanslecanton de Barbazan était de satisfaire les besoins
d’une population locale en augmentation depuis plusieurs
années. L’étude de marché réalisée parla CMA avait effectivement
bien montré le potentiel pour réussir 'implantation d’'une boulan-
gerie patisserie etd’une boucherie charcuterie disposantd’un
espace épicerie traditionnelle et d’un espace épicerie bio.

Deux professionnels ont été intéressés pour créer leur entrepri-
sesurcesite:

I MonsieurJosé Faria Nunez, artisan boulanger patissier quia
aujourd’huiréussisonimplantation avec une entreprise qui
occupe huitemplois dont trois apprentis,

M Monsieur Jean-Pierre Labbé, artisan boucher charcutier qui
s’estlancé dans ce projet avec aujourd’hui 4 emploisdontson
fils,jeune apprentien BP.

LaCMAs’estinvestie fortement dans cette opération enappor-
tantexpertise et conseil auprés de la collectivité et des artisans.
Elleaégalement participé ala mobilisation des financements
pour 'immobilier etles équipements en réalisant les dossiers
FISAC, crédits d’Etat pour soutenirle commerce et I'artisanat de
proximité notammenten milieu rural.
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Retraites:

Silaretraiteestensoiunsujetdifficileaaborder,
cal’estencore plusdansledomainede l’artisanat.
Songerasaretraite, en parler,en tantque patron

‘edifice de son entreprise, est parfois

assimiléaunsignede faiblesse. De quoi faire fuir

les clients et perdre du lustre. Aujourd’hui, un artisan
apourtanttoutintérétalapréparerle plustdt possible,
etavecsérénité, que cesoitdu pointdevuefinancier

ou psychologique.

mieux savoir pour mieux pI‘EVOII‘

ifficile, quand on a été pre-

mier acteur toute sa vie, de

passer dans ombre. C’est

pourtant ce a quoi doivent
se préparer les artisans en fin de car-
riere. Et ils sont, en général, moins
pressés de le faire que les autres caté-
gories de travailleurs. C’est en tout
cas I’une des conclusions de ’enqué-
te Share, menée en 2004 sur dix pays
européens: les travailleurs indépen-
dants sont légérement moins atti-
rés par leur départ a la retraite que
la moyenne des autres professions
malgré des activités parfois risquées.
D’autant que coté forme ils s’esti-
ment en meilleure santé que le reste
de la population !

+  Philippe Bollecker

Pourtant, Philippe Bollecker, secré-
taire général de la MNRA (Mutuelle
nationale de retraite des artisans,
premiére mutuelle de prévoyance
des artisans, 300 000 adhérents) ne

constate pas de réelles différences
entre les retraités de ’artisanat et les
salariés, quant a leur comportement
face a leur retraite. « En moyenne, les
artisans cessent leur activité a 61 ans,
soit un dge trés voisin de celui qui est
constaté pour les salariés du secteur
privé. Mais ils ont bien entendu inté-
rét a préparer leur retraite le plus t6t
possible. » La MNRA propose des
diagnostics sociaux qui permettent
aux artisans demandeurs de pren-
dre connaissance du montant de la
rente qu’ils toucheront. « Chez eux,
le besoin de conseil est extrémement
fort, en raison de la diversité de leur
parcours et des statuts professionnels
qu’ils ont connus: d’abord salariés
jusqu’a quarante ans, puis ensuite
chefs d’entreprise... » Cette question
du montant a son importance, car si
les artisans font partie des actifs qui
apprécient le plus leur travail, ils sont
parmi les retraités qui touchent les
pensions les plus faibles: 1110 euros
par mois en moyenne. Pourtant, il
reste des sujets d’inquiétude pour les
retraités de ’artisanat, notamment
du point de vue de la santé.

Marie Rozet, présidente de la Fenara
(Fédération nationale des associa-

Comment améliorer le montant de saretraite?

Outre lecumul emploi-retraite, il existe plusieurs moyens de gonfler ses revenus apres
I'arrét de son travail. Une assurance-vie peuty participer. Parfois plus adaptés, les
PERP (Plan d’épargne-retraite populaire) sont aussi une solution. Les versements sont
déductiblesdurevenuimposable, en dessous d’un certain plafond. Les contrats
Madelin de 1994 ont été spécialement créés pour les travailleurs non salariés. Les
cotations sontentierement déductibles du revenu imposable, mais,comme le PERP, le
compte est bloquéjusqu’alaretraite. Ce n’est pas le cas d’'une assurance-vie. Pour
choisirentre ces différentes possibilités, il faut se renseigner aupres de sa mutuelle;

chaque cas nécessite une analyse précise.
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tions de retraités de 28 000 adhé-

rents) en pointe plusieurs. « Pour
les pensions de réversions, 85 % des
femmes n’ont pas cotisé a temps, et
elles se retrouvent souvent a mini-
ma... Heureusement, depuis, la loi
a rendu la cotisation obligatoire. »
Probléeme des réversions qui sera
amplifié, selon M™ Rozet, par deux
décisions récentes dans le cadre de
la réforme des retraites: la suppres-
sion de la condition d’age en 2011,
et la mise en place d’une condition
de ressources qui limitera ’accés a
cette pension. « Ceux qui auront le
plus cotisé, le mieux travaillé, profi-
teront moins de la redistribution »,
se désole Marie Rozet. Méme proble-
me pour les complémentaires santé,
trop onéreuses pour certains retraités
actuels qui décident donc de ne pas



y souscrire, alors méme que le souci
de la dépendance, lié a I’allongement
de la vie, demandera a étre financé.
« 1l faudrait les rendre obligatoires,
elles aussi », propose M™ Rozet.
M. Bollecker pense qu’il faudrait plu-
tot agir sur ’offre: « Avant de s’en-
gager, lartisan doit vérifier certains
points clés du produit qui lui est pro-
posé: le niveau des garanties et des
cotisations, mais aussi les modalités
de gestion et leur coiit. De ce point
de vue ce sont les solutions mutua-
listes qui nous paraissent les plus
avantageuses. » Mais outre [’aspect
financier de la question du passage a
la retraite, il faut gérer le choc psy-
chologique que peut entrainer ’arrét
de son activité. Quelle relation les
retraités de I’artisanat gardent avec
leur ancien métier ?

On pourrait penser que les artisans
sont particulierement proches de leur
métier et qu’en conséquence, ils regret-
tent leur passé de travailleur. Cela
n’est vrai qu’en partie. Emmanuelle
Crenner, chercheuse a I’Insee, leur a
en effet distingué un trait particulier,
dans une étude datant de 2003. Selon
elle, « les commercants et artisans
se sentent plus souvent retraités que
les autres anciens indépendants ».
Autrement dit, si les artisans souhai-
tent partir a la retraite un peu plus
tard en moyenne, ils seraient parmi
les travailleurs qui parviennent le
mieux a accepter leur nouveau sta-
tut d’inactif. Ce qui ne constitue pas
forcément un signe de soulagement
de ne plus travailler, mais peut-étre
une conscience particuliére de ce que
signifie le mot « travail », un pragma-
tisme propre aux manuels. Une fois
que ’on ne met plus la main a la pate,
on n’est plus travailleur.

Une autre tendance qui se dessi-
ne chez les artisans, toujours selon
E. Crenner, c’est celle de ne pas étre

Jean Francois Maugeais, 77 ans,

ferronnier alaretraite

«Le plaisir de transmettre notre savoir-faire »

Apres maretraite j’ai cherché une
occupation. J’ai trente ans
d’artisanat derriére moi. Pour nous,
ce n’est pas facile d’avoir des
responsabilités toute savie, d’étre
tres proches de notre clientele pour,
dujouraulendemain, ne plus avoir
d’activité. C’estassez différentdu
statutdesalarié. Ce que javais
constaté, c’est que ’'on manquait de
jeunes bien formés, c’est pourquoi
aujourd’hui, travailler a« ’Outil en
main» est touta fait satisfaisant
pour moi. Comme je suis plutot
actif, j’ai été contacté par la CMA des

Hauts-de-Seine
aussitét ma
retraite prise, ils
m’ont mis en contactavec
I'association quicherchaitdes
retraités motivés. Je n’ai paseule
temps de souffler! Aujourd’hui,
quand je cherche des amis artisans
retraités pour venir participera
notre projet, je n'ai pas de grandes
difficultés: c’est souvent un plaisir
pournousde nous retrouver, mais
aussipour eux de transmettre leur
savoir-faire. Certains collaborateurs
avaientdu mal ane pas travailler.

satisfait, aprés coup, du moment de
son départ a la retraite : trop tot, ou
trop tard. « Une partie d’entre eux
aurait soubaité travailler plus long-
temps. Posséder son outil crée sans
doute un rapport au travail différent.
La cessation des activités peut égale-
ment étre liée a des difficultés finan-
cieres. » Ce probléeme du moment
du départ a la retraite est aussi une
conséquence, certainement, de I’ab-
sence de regles juridiques strictes sur
le sujet de I’Age du départ a la retrai-
te des artisans. Pour ceux qui regret-
tent d’avoir cessé le travail un peu
trop tot, il reste un moyen de revenir
goliter aux joies de I’artisanat, grace
a des associations.

1 'l YanaBoureux
« L’Outil en main », créée en 1987 a
Troyes, leur permet de garder bénévo-
lement un lien avec leur ancien métier.
Ainsi, cette année, pres de 800 ex-arti-
sans, sur toute la France, transmettent
leur savoir-faire a un millier d’enfants,

Mesures du Projet de loi de finances 2009
B Findetouterestrictionau cumulemploi-retraite, mreconduction du dispositif de retraite anticipée pour carrieres longues créé en
2003 permettant aux personnes qui ont commenceé a travailleravant 17 ans de partir a la retraite avec une pension a taux plein avant
60ans, moyennant une durée de cotisation plus longue, mhausse du minimum vieillesse de 6,9 % en avril 2009 pour les personnes
seules,mhausse des pensions de réversion de 11 % dés 2010 pour les plus de 65 ans dont la retraite totale n’excede pas 800 €,
rétablissementd’une condition d’dge, msurcote (majoration de pension) des assurés poursuivant une activité au-dela de I'age légal
etdeladuréede cotisationrequise pour bénéficier d’'une retraite a taux plein, portée de 3% a5 % par an.

dont certains sont en difficultés dans
la scolarité classique. Yana Boureux,
présidente de I’association, se félici-
te de son succes croissant. « Tout le
monde trouve son compte : les anciens
artisans sont aux anges de pouvoir
faire partager leur passion et de met-
tre en valeur leur savoir, et certains
enfants (20 a 25 %) trouvent ensuite
leur voie dans I'artisanat. Cela per-
met en plus d’utiliser le potentiel des
retraités de Iartisanat pour participer
a la croissance du pays. » Avec I’al-
longement de la vie, se soucier de I’ac-
tivité des seniors est devenu un impor-
tant sujet de réflexion. M™ Boureux
va d’ailleurs bientdt présenter son
projet a Berlin et a Stuttgart. Trois
membres de la Commission euro-
péenne ont eu le coup de cceur pour
ce concept. « Beaucoup de pays euro-
péens connaissent les mémes problé-
matiques que nous: allongement de
la vie, chémage, pénurie d’ouvriers
qualifiés... Notre concept répond
a ces demandes. Des contacts sont
en train de se nouer en Autriche et
en République tcheque », se réjouit
M™ Boureux. « Leur vie n’est pas ter-
minée ! » Longue vie aux retraités de
I’artisanat.

Florent Lacas
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En 2006, apres plusieursannées de missions
en Afrique pour Médecins sans frontieres,
Thierry Perrocheau et Marc Algayres
concoiventun mode de construction
composé de briquesdeterrecrue
compressées al’aide d’'une presse
hydraulique mobile:la Meco’brig®.

Meco’concept

reinvente
labrique

en terrecrue

’idée de la Meco’briq est
née de expérience de Marc
Algayres, architecte, et
Thierry Perrocheau, dessina-
teur en machines spéciales, qui ont
participé a des constructions d’ho-
pitaux en milieux isolés. La brique
en terre crue s’est avérée tres per-
formante sur le plan économique et
écologique et sur le plan de la qualité
architecturale pour la construction
d’un complexe de soins au Libéria
en 2005 par exemple.
De retour a Toulouse, avec ’aide
des ingénieurs de PICAM*, Thierry
Perrocheau et Marc Algayres déci-
dent de concevoir une presse mobile
servant a la fabrication de briques
en terre crue. Leur projet est sélec-

tionné et soutenu par ’Incubateur
Midi-Pyrénées.
La brique en terre crue est un maté-
riau de construction utilisé deés le
XVIII siecle, mais trés peu utilisé
aujourd’hui en France. Le projet de
Meco’concept est fondé autour de
deux innovations :

premiére innovation, la brique en
terre crue, fabriquée sur place avec la
terre extraite du chantier, est emboi-
table comme un lego et ne nécessite
pas de joint,

deuxiéme innovation, les bri-
ques sont fabriquées avec une presse
hydraulique pour obtenir un produit
plus homogene.
Armé de ce concept, une presse mobi-
le et un produit de construction per-

Labriqgue de terre crue compressée (BTC) est un mélange de terre non végétale composée
de graviers, sable, et d’éléments fins (limons et argiles). Un agrégat liant (ciment ou chaux
dans de nombreux cas) estensuite ajouté alaterre. On utilise des presses la plupart du
temps manuelles pour comprimerla brique. La BTC nécessite peu d’énergie pour sa
fabrication. Elle est composée de 95 % de terre, réclame tres peu d’eau pour le moulage,
s'integre dans tous types de paysages puisque réalisée avec des matériaux locaux. LABTC
estmécaniquementstable:une fois compressée, elle acquiert une masse volumique de
2000 kg/m?®. Le liant (ciment) larend imperméable. De plus, |a terre crue «respire», c’est-a-
dire, permet les transferts de vapeur d’eau pour un meilleur confort. Une BTC d’'une
épaisseurde 18 cm permet de se passer d’isolation rapportée.

La Meco’briq est une brique en terre crue compressée.
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Thierry Perrocheau est I'inventeur de la Meco’press.

formant, Meco’concept vise dans un
premier temps le marché des ONG
telle que Architecture et développe-
ment ou Médecins sans frontiéres.
Mais Thierry Perrocheau compte
bien s’implanter sur le marché fran-
¢ais de I’éco-construction.

*Institut Catholique des Arts et Métiers

Meco’concept
10 avenue de ’Europe
31520 Ramonville-Saint-Agne

Fabrice Boury-Esnault

0561104793
fbouryesnault@cm-toulouse.fr




Acheter ou louer son matériel? Cette
question, tous les artisans se lasont
posée unjourou l’autre pourtel ou
tel équipement. Faceaun marchéde
la location tres concurrentiel et des
contraintesadministratives toujours
plusdraconiennes, cette solution se
révele plusintéressante que jamais.

Dossier réalisé par Guillaume Geneste

MATERIEL INDUSTRIEL

Les chariots élévateurs télescopiques sont appréciés sur les chantiers
pour leur polyvalence. Un investissement lourd en cas d’acquisition.

Lalocation:
une alternative attractive

e marché de la location de
matériel industriel va assez
bien. Ainsi, en 2007, selon la
Fédération professionnelle des
distributeurs, loueurs et réparateurs
(DLR), le chiffre d’affaires du mar-
ché de la location de France a atteint
3,6 milliards d’euros, soit une pro-
gression de plus de 10 %. Preuve que
la location est désormais assimilée
a un mode de gestion des entrepri-
ses a part entiere. Le secteur a aussi
largement profité de ’emballement
du marché du batiment ces derniéres
années, gros consommateur de maté-
riels de chantier en location. De plus
en plus, les entreprises qui disposent
de leur propre matériel pour leur
ceeur d’activité ont recours a la loca-
tion pour tout le matériel annexe.
Il faut avouer que les avantages de
la location sont nombreux et que les
sociétés de location, qui sont tou-
jours légion en France, savent faire
passer leur message. Le premier cri-
tére est sans aucun doute économi-
que : la location permet d’éviter des
investissements, qui peuvent étre tres
importants dans le cas de matériel
lourd comme une pelle ou un éléva-
teur, et ’immobilisation de ressour-

ces financieres pour I’entreprise.
La location est alors d’autant plus
convaincante que la forte concur-
rence dans le secteur a permis d’évi-
ter ’envolée des prix ces derniéres
années. Selon Francis Gilbert, secré-
taire général de la DLR, « notre pro-
fession a du mal a répercuter la haus-
se du prix des matieres premieres du
fait de la forte pression concurren-
tielle et de la capacité de négociation
des grands comptes ».

Lalocation permet
de disposerd’un
matériel spécialisé
parfaitement
adapté

Mais I’aspect purement financier
n’est pas le seul critére a prendre en
compte. La location permet de dispo-
ser d’un matériel spécialisé, parfai-
tement adapté a la tache. Fini I'utili-
sation d’un matériel inadapté, ou le
« systeme D » ’emporte sur la qua-
lité du travail fourni, le temps passé
et donc la productivité et la sécurité
de l'utilisateur. Car les sociétés de
location garantissent la fourniture

Les compresseurs d’air font partie des outils
de chantiers les plus souvent loués. Cela
permet de se décharger de leur entretien.

d’un matériel réglementaire, confor-
me aux normes de sécurité les plus
récentes et a jour de ses contrdles
techniques (ces derniers devenant de
plus en plus drastiques). En outre,
la location permet aussi de répon-
dre a des besoins ponctuels et ainsi
d’emporter des marchés ou le client
recherche la polyvalence des inter-
venants.

Un choix rationnel

Pour savoir s’il est plus intéressant
de louer que d’acheter un matériel, il
convient avant tout d’analyser préci-
sément ses besoins. Ai-je réellement
besoin de ce matériel ? Combien de
fois dans I’année ? Combien d’heu-
res cela représente-t-il ? Aurais-je
encore besoin de ce matériel dans
le futur, une fois le chantier pour
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lequel ’achat est envi-
sagé sera terminé ? Une fois les chif-
fres posés, il convient de rajouter
aux colts de base ’amortissement
du matériel, les frais d’entretien et
de maintenance, I’assurance, le colt
d’éventuels contrdles périodiques,
la nécessité ou non de disposer de
personnel formé a ’utilisation de ce
matériel. Bref, tous les colits induits.
Il est alors possible de savoir s’il est
plus intéressant de louer ou d’ache-
ter. « Bien souvent, les entrepre-
neurs possédant leur propre maté-
riel ont du mal a déterminer leurs
coiits réels de détention et d’utilisa-
tion. Chez nous, ils savent combien
cela va leur coiiter et donc quelle
somme reporter dans leurs comp-
tes et sur leurs factures », affirme
Alain Boursy, responsable marke-
ting chez Kiloutou. Un point que
souligne Pierre Lespinasse, manager
marketing chez Hertz Equipement :
« La location de matériel est avant
tout un service offrant une flexibilité
totale. Le client peut louer le maté-

Le paysage
delalocation

.
Les mini-pelles sont a 'ouvrage dans de
nombreux métiers. Elles permettent d’allier
efficacité et facilité d’acceés. Elles font partie
des machines les plus souvent louées.
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riel le mieux adapté a son chantier,
tout en évitant un investissement
financier de la part de I'entreprise
et avec une maitrise totale des coits
mensuels. » De quoi permettre un
controle régulier et strict des mar-
ges réelles de chaque chantier.

Unesolution a ne pas négliger

Face a une situation économique qui
devient de plus en plus difficile, la
location de matériel dispose de nom-
breux avantages. En premier lieu,
I’entreprise n’a pas a immobiliser
ses ressources financiéres ou a avoir
recours au crédit pour ’acquisition
de ses machines. Le matériel mis a
disposition de ’entreprise est néces-
sairement conforme aux normes en
vigueur et en état de fonctionne-
ment. Le recours a la location per-
met a une entreprise d’emporter un
marché en étant capable de répondre

Les camions-bennes font partie
du parcdela plupart des entreprises
du BTP.Lalocation permet de

répondre aun besoin
ponctuelouun
accroissement
passager de
I'activité.

i la location s’avere étre plus

intéressante, financiérement

parlant, il convient alors de

rechercher le meilleur presta-
taire. Il ne s’agit pas forcément de celui
qui affiche le tarif le plus attractif,
mais de celui qui propose le meilleur
rapport qualité-prix. Tous les loueurs
sont tenus de mettre a disposition de
leurs clients du matériel respectant
les normes de sécurité, et prennent
en compte la concurrence dans leurs
tarifs. Cela ne suffit donc pas pour
faire la différence. Celle-ci va se faire

Les nacelles permettent d’opérer en hauteur,
en toute sécurité. Ce type de matériel

est désormais obligatoire, d’ou I'intérét
derecouriralalocation en cas d’utilisation
ponctuelle.

a un appel d’offres, malgré I’absence
d’une machine nécessaire a certains
travaux dans le parc de ’entreprise.
Enfin, la facturation de la société de
location permet de connaitre avec
précision le colt réel d’exploitation
de la machine et donc les frais a fac-
turer au client final.

—
@
=

sur d’autres points, comme la qualité
des produits, les marques proposées a
la location, la disponibilité du maté-
riel, les conditions de livraison (de ce
point de vue, les loueurs locaux ou
régionaux sont généralement moins
chers du fait de leur proximité géo-
graphique), ’age du parc, du maté-
riel, sa maintenance, etc. Ces derniers
points sont essentiels, dans la mesu-
re ou ils peuvent directement affecter
la performance du matériel et donc
votre productivité. Si possible, rensei-
gnez-vous sur ’ancienneté du maté-
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Exemples de prix de location

(Prix tarif standard non négocié)
MATERIEL/SOCIETE

HERTZ EQUIPEMENT

Compresseur 1900a2 1001
Marteau-piqueur pneumatique 3 a 5 kg
Marteau perforateur pneumatique 3 a 5 kg
Plaque vibrante essence 55 a 65 kg

Pelle 5t

KILOUTOU

Compresseur 2 000 |

Marteau-piqueur pneumatique 5 kg
Marteau perforateur pneumatique 7,3 kg
Plaque vibrante essence 70 kg

Pelle 4,8

LOXAM

Compresseur 2 000 |

Marteau-piqueur pneumatique 5 kg
Marteau Perforateur pneumatique 5 kg
Plaque vibrante < 80 kg

Pelle 5t

Loutillage de perforation, a air comprimé ou
électrique, commeici, est de plus en plus souvent
loué. Preuve de I’évolution des mentalités.

riel et le suivi de son entretien avant
de choisir la machine qui vous inté-
resse. Cela pourra peut-étre vous évi-
ter une panne.

Penchez-vous surles assurances
Faites également attention aux diffé-
rentes assurances optionnelles pro-
posées dans la plupart des contrats.
Selon la ou les protections que vous
choisissez, le prix peut grimper rapi-
dement. Etudiez de pres les contrats
proposés en faisant plus particulié-
rement attention aux points concer-
nant les couvertures en cas de panne
ou d’accident avec la machine. Car la
responsabilité civile professionnelle
de votre entreprise sera engagée en cas
de dommages causés a des tiers, si ce
risque n’est pas expressément indiqué
dans le contrat de location. Regardez
aussi de preés les clauses concernant

Prix par jour (en € HT)
1a4jours 5220 jours
38 34
6,3 5,6
11 10
25 22
327 294
1a4jours 1 semaine
61 245
13,4 50,5
58 217,5
455 172,5
363 1455
1jour 2 jours et plus
44 37
8 7
11 9
33 27,5
340 283

La France comprend

plus de 800 entreprises
de location

Le chiffre d’affaires de la location
de matériel a atteint, en 2007,

3,6 milliards d’euros, soit

une progression de 10,8 %.

Les principaux réseaux nationaux

(Loxam, Kiloutou, Hertz Equipement,
Locarest, Bergerat Monnoyeur, etc.)

les éventuelles casses de matériel, le
locataire étant tenu, par contrat, de
rapporter le matériel en bon état. Sans
assurance spécifique, vous devrez
payer les frais de remise en état ou un
dédommagement. L’assurance contre
la casse d’une machine peut se faire
soit aupres du loueur, soit auprés de
I’assureur de I’entreprise locataire.
Dans les deux cas, regardez de pres
I’étendue des garanties et les éventuels
montants de franchises. Enfin, si vous
devez conserver longtemps le matériel
sur un chantier, il peut étre intéres-
sant de se pencher sur les assurances
contre le vol.

Le service: un facteur
dedifférenciation

Face a un marché francais de la loca-
tion encore trés atomisé, comprenant
beaucoup de petites entreprises locales

Prix par mois (en € HT)

plus de 20 jours
552

92

160

358

4769

2 semaines
490

101

435

345

2910

nereprésententqu’environ 50 %
dumarchédelalocation, lereste
étantlefaitdesociétéslocales
ourégionales.

Deplusen plusd’entreprises font
appelalalocation de matériel, dans
dessecteursaussidiversque le BTP,
mais aussilacréation et ’entretien
des espaces verts, les entreprises de
nettoyage, les collectivités locales,
les entreprises de logistique, etc.

ou régionales, les sociétés de location
multiplient leurs offres de service pour
vous attirer. Chez Kiloutou, dont le
réseau national comprend 260 agen-
ces, afin d’associer la proximité d’un
loueur régional a la puissance d’achat
et logistique d’un loueur national, le
concept « Kiloutou Evolution » est
largement mis en avant. Il s’agit d’une
gamme de machines sélectionnées
pour leur respect de ’environnement,
de la sécurité ou leur innovation. Elle
comprend des véhicules utilitaires
électriques ou encore une pelle méca-
nique équipée d’une motorisation die-
sel-électrique : une offre unique sur le
marché frangais permettant de limiter
les rejets de CO? dans I’atmosphere. Il
est aussi possible de parler de maté-
riels comprenant des interrupteurs
de mouvement en cas de positionne-
ment dangereux de la machine, des

Le monde des artisans e janvier-février 20090 19



appareils de démolition
avec télécommande, limitant ainsi le
risque de IPopérateur au maximum.
Kiloutou propose aussi de reprendre
les consommables inutilisés, ’ouver-
ture des agences le samedi matin, le
remboursement du premier jour de
location, si les délais ne sont pas res-
pectés, ou encore la carte Pro, qui
permet des remises de tarifs pouvant
aller jusqu’a 30 %, en fonction du
volume global de location du client.
Actuellement, plus de 200000 car-
tes Pro sont en circulation, preuve de
I’intérét croissant des entrepreneurs
pour la location.
Chez Loxam, leader européen du sec-
teur, les professionnels disposent aussi
d’une carte professionnelle. Organisée
sous forme de club, la carte porte logi-
quement le nom de Loxamclub. Elle
comprend 50 000 membres a travers
I’Hexagone et propose une multitude
de services spécifiques, comme ’acces
a un tarif particulier bien str, mais
aussi des animations a destination
des clients, via des primes de fidélité
reversées en fonction du chiffre d’af-
faires réalisé, des promotions spéci-
fiques réguliéres, ainsi qu’une news-
letter.
Chez Locarest, dont le réseau, princi-
palement situé dans I’est de la France,
comprend une soixantaine d’agences,
les professionnels peuvent bénéficier,
via Pouverture d’un compte profes-
sionnel, de tarifs préférentiels sur la
location et les consommables, et de

«Lalocation offre

une flexibilité totale »
Quelssontles
principaux
arguments en
faveurdela
location?
Lalocationde
matériel estavant
toutun service
offrant une flexibilité totale.
Vous pouvez louer quand vous

le souhaitez, pourladurée que vous

souhaitez, un équipement adapté
aux besoins de votre chantierau
seind’une large gamme de

matériels. Vous pouvez soit enlever
le matériel a 'agence, soit vous faire

livrer, moyennantle coltde la
livraison. Le clientala garantie
d’avoir un matériel récent,
entretenu pardes équipes
techniques et certifié parles
organismes de controle.

Cette solution de lalocation évite

réglements différés. Pour les artisans,
les tarifs « habituels » reprennent
comme base le tarif « 6 jours et plus »
auquel vient s’ajouter une remise sup-
plémentaire de 20 %.

Faites jouer laconcurrence

Quelle que soit la société de loca-
tion, les tarifs sont évidemment par-
faitement négociables. N’hésitez pas
a faire jouer la concurrence entre

toutinvestissement financier
impactant ses colts chague mois.

A partir de combien de temps
d’utilisation vaut-il mieux acquérir
un matériel plutét quedele louer?
Jepensequelaregleestde
connaitre les équipements qui ont
unusage quotidien - fréquenta
acheter, et ponctuel - spécifique a
louer. Ce travail fait, la suite est
simple a planifier pour une bonne
organisation.

Quels sontles 4 ou 5 principaux
matériels loués par les artisans?
Les produits les plus souventloués
sontles camions-bennes, les mini-
pelles, les petits groupes
électrogenes, les plaques vibrantes,
les nacelles élévatrices, les chariots
télescopiques et les compresseurs.
Compte tenu de notre catalogue,
tous les corps de métier peuvent
nous louer du matériel. Cela étant,
nos principaux clients sont les
suivants:charpentier, couvreur,
peintre, macon, TP et paysagiste.

Pour répondre parfaitement avos besoins,
déterminez de facon précise latailledela
mini-pelle (son tonnage) qui serala mieux
adaptée au chantier.

« Louer, c’est éviter d'immobiliser
des capitaux»

- Quels sont les principaux arguments
\( en faveurdelalocation?
i L’avantage estavant tout financier.
! On n’a pas besoin de tout, tout le temps.
Louer, c’est éviter d’immobiliser des capitaux,
mais aussiconnaitre le colt réel d’utilisation
du matériel et ainsi pouvoir refacturer
de facon précise le client final. Cest aussi,
potentiellement, réussira décrocher un chantierla ot
un matériel spécifique est nécessaire, sans pour autant
I'acheter. Enfin, cela peut aussisignifier respecter
davantage I’environnement, notamment avec notre gamme
de produits Evolution.
Quelles sont les prestations que vous proposez?
Lalocation de matériel, c’est avant tout mettre a disposition
duclientun matériel conforme aux normes envigueur,
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en parfait état de fonctionnement, avec un prix

au prorata-temporis. Mais cela ne s’arréte pas la. Les services
sontessentiels dans lasatisfaction client. Pour cela, il faut
de la proximité (réseau dense de 260 agences), de la qualité
etdelasécurité.

Quelle estladurée moyenne des locations?

Lesdurées sontextrémementvariables:celavade1asjours
pour un artisan etjusqu’a 6 mois voire un an pour certains
gros chantiers. Bien entendu, lors de locations aussilongues,
les tarifsappliqués sontadaptés.

Lalocation reste-t-elle intéressante pour une durée
aussilongue?

Toutafait. Louer, C’est étre sir de disposer d’un matériel

en bon état, capable d’assurer sa mission durant tout le chantier.
Le cas échéant, nous nous occupons de faire passerle contréle
technique du matériel. De méme, en cas de panne, le client est
strdedisposer rapidementd’un matériel de remplacement,
évitantainsi de mettre en péril son chantier.
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loueurs nationaux et
locaux, les uns étant parfois plus
avantageux que les autres, et inverse-
ment. Avant chaque location impor-
tante, faites votre petit comparatif.
Perdre une demi-heure pour gagner
jusqu’a plusieurs milliers d’euros
(pour un chantier important, néces-
sitant un matériel lourd et durant
plusieurs mois) peut valoir le coup.
Pour autant, ne vous éparpillez pas
trop non plus puisque la plupart
des enseignes proposent des remi-
ses directement liées au volume du
chiffre d’affaires réalisé dans I’an-
née. Mieux vaut alors privilégier un
partenariat fiable avec deux ou trois
loueurs pour profiter a plusieurs de
ces programmes de fidélisation et de
remises tarifaires.

Louer ou acheter:

les critéres a prendre

en compte

Acheterou louer, c’est avant tout
déterminerle coltréel de détention
etd’utilisation d’un matériel. Il
convientdonc de se poser une série
de questions.

® | anécessité dedisposer ou pas du
matériel?

e Lafréquenced’utilisation du
matériel: plus elle est élevée, plus
’achat sejustifie.

e | enombred’heures d’utilisation
du matériel dans 'année.

e ['éventuelle utilisation future du
matériel: un matériel acheté pour
un chantier sera-t-il réutilisé apres?
Quand?Pendant combien d’heures
oudejours?

e Comment vais-je financer I'achat
du matériel?En cas d’achata crédit,

ilconvient de prendre en compte le
coltd’achattotal, intérétsinclus.
e Surcombien de temps vais-je
pouvoiramortir le matériel?

e Y a-t-il des contraintes [égales
portantsurlamaintenanceoule
controlerégulierdu matériel?
Quelle somme celareprésente-t-il
surlapériode totale
d’amortissementdu matériel?

® Quelestsoncoltannuel?

® Quelestle prixdesassurances
liéesace matériel?

e Une formation spécifique est-elle
nécessaire?

® | asociétédispose-t-elled’un
moyen de transport ou de livraison
adaptée a ce matériel pouramener
puis remporter le matériel, ou devra-
t-elle faire appela unesociété de
transport?Sioui,quel serale coltde
chaque transport?

® Pendant combien de temps dois-je
louerle matériel? Le tarif de location
étant plus faible quand lalocation
estlongue.

® De quellesassurances puis-je
disposer? Aquel prix?

® Quelestleprixdelalivraison ou
de l'enlevement?

® Quellessontles garanties en cas
de casse ou de panne du matériel?

® Une formation spécifique est-elle
necessaire?

«Disposer en permanence du bon outil
pourle bon usage »

Les artisans font-ils souvent appel

aux sociétés de location?

Les artisans sontvenusalalocationvia,
principalement, les appareils de levage
comme les nacelles élévatrices ou les chariots
élévateurs télescopiques. Ce type de matériel
estdevenu obligatoire pour travailler en hauteur
etpourdiminuerla pénibilité de certains
travaux. Puis, petita petit, ils se sont apercus que nous
proposions beaucoup d’autres outils et matériels. Désormais,
nous apparaissons comme une solution simple et surtout
permettant de maintenir un bon niveau de productivité.
Quels sont les avantages de lalocation?

Avec lalocation, lesartisans ont découvert I'avantage de pouvoir
disposeren permanence etau momentvoulu, du bon outil,
pour lebon usage.llssont également dispensés de tous les
aspects maintenance, entretien, remise a niveau du matériel,
soucis logistiques, comme lalivraison sur le chantier

ou le stockage en période de non-utilisation

dumatériel.
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De quelles marges de progression

disposez-vous encore?

Sil’on compare le marché francais au marché anglais,

les marges de progression sontencore importantes. En France,
le marché estextrémement atomisé avec de nombreux loueurs
locauxauquel nous devons faire face avec notre réseau de
230agences. De quoi espérer pouvoir gagner quelques parts
de marché dans 'Hexagone.

Lalocation est-elle forcément de courte durée?
Nousdistinguons la location de matériel de courte durée,
inférieure a 12 mois, et ce que nous appelons le contrat
mini-lease, qui court de 12 a 36 mois. Dans ce cas, nous
mettonsen place une tarification spécifique, sachant que
lalocation reste quand méme intéressante si,surces12a

36 mois, lalocation de matériel représente environ3 a4 mois
atemps plein. U'intérét est financier, puisque cela évite
limmobilisation de ressources financieres, pratique puisque
nous assurons I’entretien et la maintenance, mais aussi
lalivraison et I’'enlevement du matériel. Et en cas de panne,
ilnous appartientderemplacerau plus vite le matériel
défaillant. Le professionnel n’a plus qu’a penser a 'avancement
de son chantier.
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La haute couture

LIVRAISON DES FLEURS
o aRy

INSTALLATION COMPOSITIONS FLORALES

EXTERIEURE

La main-d’ceuvre qualifiée, une ressource rare

Pour Véronique Miss, c’estlaque le bat blesse: le recrutement est de plus en plus ardu
dans lesecteur. Les jeunes ne sont pas assez motivés, pas assez passionnés. Une
explication avancée:lerecrutement dansles écoles n’est pas bon carinsuffisamment
sélectif.«lls font du remplissage sans avoir évalué au préalable la véritable motivation
des candidats. » D’autant que le rythme est soutenu: « On fait le travail d’une année
entiére en huit mois car pendant les vacances scolaires, I'activité est divisée par deux. »
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AGENCEMENT DES VITRINES

Capautes requises
+sensdel’esthétique,

+relationnel clients tres développé
etsensducommerce,

+esprit créatif et dextérité manuelle,
+soinetminutie,

+bonne forme physique (station debout
prolongée, froid, humidité)

CdS

www.veroniquemiss.fr
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Pierre Osouf,65ans, n’a pas cherche midi
aquatorze heures pour faire vivre son commerce.
Il afaitle paridunumérique, del’e-commerce!
Encingans,ilamultiplie son chiffre d’affaires
par cing. La Maison de la Pendule, a Elbeuf

en Normandie,a désormais écran surrue!

aire fortune avec Internet ? Un
horloger normand vient d’en
faire I’expérience. Pierre Osouf,
65 printemps, est horloger depuis
45 ans ! Dans sa boutique située a Elbeuf
(a proximité de Rouen), ou s’amoncellent
horloges, pendules et autres comtoises,
ol résonnent carillons et coucous, il nous
raconte comment, aujourd’hui, il tra-
vaille avec le monde entier ! Cet homme
qui vit avec son temps a su faire le pari
d’Internet depuis une dizaine d’années
déja. Un pari qui le satisfait pleinement :

| |'| [
.

Pierre Osouf, 65 ans, vit avec son temps. Il a fait le pari
de ’e-commerce. Un choix qu’il ne regrette pas:

«Un grand bonheur de valoriser son savoir-faire a grande
échelle », néme s’il ne lui laisse pas le temps de souffler!

Un horlogeral’heure...
du numeérique!

« C’est une immense satisfaction de pou-
voir travailler a cette échelle, un grand
bonheur de valoriser son savoir-faire. »
Que de chemin parcouru pour en arriver
la ! « Il'y a dix ans, je me suis posé la
question de refaire le magasin. C’est
important de montrer les objets, garder
le relationnel, mais les coiits étaient consi-
dérables et cet investissement ne rimait
pas forcément avec développement de
mon activité. La promotion passait alors
par des expositions dans les galeries mar-
chandes, les foires... » Sur les conseils de

e S’adapter, se former etinvestir

dansles nouvelles technologies.
D’apreslachambre des métiers et de I'artisanat

de Seine-Maritime, 85 % des PME/TPE sont toujours
déconnectées de I’économie numérique.

® Développersastratégie commerciale
enconquérant de nouveaux marchés.
UnsiteInternet permetd’accroitre sanotoriété

etd’augmentersalisibilité.

® Fairevaloir son savoir-faire.

Ladémultiplication delaclientele saccompagne de
nouvelles exigences en matiere de réparation, technologie
etconfection. Il faut pouvoiry répondre pour rester
concurrentiel. Le savoir-faireestlaclé de laréussite.
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son gendre, Pierre Osouf, un peu réticent
a priori, se convint alors de créer un site
Internet et d’investir plutdt dans une
vitrine virtuelle. « Il s’agissait d’abord de
se faire connaitre et de communiquer sur
notre activité grace a Internet. » En 1998,
le site de la Maison de la Pendule (www.
maison-pendule.fr) est créé. « Le site était
alors une vitrine, avec les prix affichés
pour chaque produit, sans possibilité de
paiement ». A 'époque déja, le pari s’an-
nonce bien. Adieu foires et galeries mar-
chandes ! Il parvient a élargir sa clientele
et voit d’un bon ceil le développement de
son entreprise... En 2003, alors convain-
cu, le site évolue en un site marchand
avec paiements en ligne sécurisés.

En passant a ’heure d’Internet, Pierre
Osouf estime avoir multiplié son chiffre
d’affaires par cinq. « Mon activité était a
IPépoque plutét lice aux fétes, a I'échelle
locale, avec un investissement personnel



conséquent pour participer aux foires et
aux Salons. Aujourd’hui, le site est consul-
té¢ 5 000 fois par jour et jai jusqu’a
50 commandes quotidiennes. 95 % de
mon chiffre d’affaires se fait sur Internet.
Les clients achétent les objets qui sont en
ligne ou créent eux-mémes leur horloge-
rie ! Le site offre beaucoup de possibilités,
le prix s’affiche en fonction des options :
le client peut choisir le son du carillon, le
chant du coucou, modifier le fronton des
comtoises. Je travaille désormais avec la
France entiere et j’ai méme quelques
clients étrangers. » Pour preuve ce couple
de retraités qui arrive dans le brouhaha
des carillons en quéte d’une pendule :
« Nous venons de Paris, out rien ne corres-
pondait a ce que nous recherchions...
Nous avons cherché sur Internet et nous
voila en Normandie ! » Et Cest tous les
jours comme ¢a ! Lactivité de Pierre Osouf
ne se réduit pas a la vente, mais aussi a
beaucoup de réparations, de confections,
de livraisons. Il a dti employer cinq person-
nes pour assurer toutes ces missions. « En
plus, via cet acces, mon activité est repartie
tout au long de 'année, cela offre une
régularité. En multipliant ma clientéle, j’ai
un turnover de mon stock beaucoup plus
important. Je peux en permanence adapter
Poffre a la demande, remplacer plus vite
les modeles qui ne marchent pas. »

Alabonneheure...?

Pour Pierre Osouf, passer a I’ére du
numérique ne semble pas avoir posé
beaucoup de problémes.

« On apprend facilement, le webmaster
assure des formations d’une demi-jour-
née pour appréhender les mises a jour du
site et en comprendre toutes les possibili-
tés, rien d’insurmontable en somme. »
Bien sir, tout n’est pas simple : « 1] faut
quand méme étre tres vigilant pour faire
évoluer le site, montrer constamment les
nouveautés, et surtout veiller a ce que
mes tarifs soient équivalents a ceux de
mes concurrents. En effet, avec Internet,
les clients ont la possibilité de comparer
les prix ! Et puis I'e-commerce n’est pas
forcément adapté a toutes les activités...
Il convient tres bien aux petits segments.
L’horlogerie rentre bien dans ce cadre
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la, c’est une activité qui sort de 'ordi-
naire. »

Bref, Pierre Osouf avoue quand méme
que son rythme de vie a changé. « Nous
n’avons plus une seconde a nous, le com-
ble pour un horloger ! »

Il explique par exemple que I’activité de
livraison n’est pas encore suffisamment
conséquente pour faire appel a un ser-
vice de transport.

« Nous essayons de les grouper, mais il
y a rarement un week-end, des vacan-
ces sans livraisons », précise son épouse
qui désormais travaille a la boutique.
S’agirait-t-il de la rangon de la gloire ?
A 65 ans, il ne cache toutefois pas qu’il
almerait trouver un repreneur pour pren-
dre enfin... un peu son temps !

Héléne Sauvage

Statut:SARL

CA 2007 : 444 000 euros
95 % du chiffre d’affaires réaliséssurinternet
Investissements pour lacréation dusite,
au départ:10000euros
Effectifs:spersonnes
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La cessiondeson fondsdecommercereprésente un momentessentiel
pour l'artisan. Il doitainsivaloriser unevie de labeur et s’assurer
uneretraite paisible. La cession de l’entreprise peutaussirépondre

au besoin d’évoluer, de grandir, ou de changer de localisation.

Lesregles d’évaluation, larecherche derepreneurs,lanégociation,
sontautantd’éléments essentiels que vous devez maitriser pour mener
abienvotre projet, dans les meilleures conditions. L0

Dossier réalisé par Frédéric Vielcanet

Céder son commerce alimentaire La crise va t-elle impacter

sans céder du terrain les demandes de crédit?
P30 P33



Eossier

Cédersoncommerce
imentaire sans ceder

U terrain

o

| n’existe aucune formu-
le toute faite pour établir
la valeur d’un fonds de
commerce, d’ot de nom-
breuses négociations rom-
pues entre cédant et ache-
teur. En outre, il ne faut pas
négliger ’attachement de
Partisan pour son outil de
travail, qui le poussera a la

L I

surévaluation presque sys-
tématique. ’acheteur, ayant
jeté son dévolu sur un com-
merce, n’a lui qu’une idée en
téte : va-t-il rentabiliser son
investissement et rembourser
son crédit, en vivant de cette
entreprise ?

Des faits objectifs

Pour fixer la valeur d’un
magasin dans le secteur ali-
mentaire, les professionnels
des cabinets spécialisés s’ac-
cordent sur un faisceau de
faits objectifs. Pour Yves-
Marie Le Norgoll, du cabi-
net Axxis : « Il existe un

Comment trouver un repreneur?

Plusieurs solutions s’offrent a I’'artisan désirant céder son
fonds de commerce. Dans un premier temps, il peut étre
judicieux de s’assurer qu’il n’y a pas, dans son entourage
proche, un candidatsérieuxalareprise. |l peut également
contacter son syndicat professionnel ou sachambre de
métiers et de I'artisanat pour informer les professionnels, par
le biais d’'une annonce sur le site de la« Bourse nationale des
opportunités artisanales» (www.bnoa.net). Ce site meten ligne
plus de 3 000 offres d’entreprises a reprendre dans tous les
secteurs d’activités. Elles ont faitI'objet d’'un diagnostic
économique et financierde la part du réseau des chambres de
métiers. Communiquer dansla presse spécialisée et les
journaux des confédérations professionnelles, sous la forme
d’annonce, peut s'avérer profitable. Les sites Web, compilant
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débat permanent sur la facon
d’évaluer un fonds. La vraie
valeur, c’est celle qui permet
a un repreneur, qui dispose
de 40 a 50 % d’apport ini-
tial, de vivre décemment de
son travail en remboursant
son crédit. Pour transposer
ces éléments sur un compte
de résultats, on s’apercoit
que le chiffre d’affaires n’est
pas un élément suffisant.
L’excédent brut d’exploita-
tion est un bon indicatif de
la rentabilité du commerce.
De méme, on distingue les
affaires menées au « top »
par leur propriétaire, de
celles qui disposent d’un
fort potentiel de développe-
ment. »

L'acheteur

naqu’uneidée:
rentabiliserson
investissement

Une baguette
de tradition
estvendue
de1ai,30€.

Pour Olivier Pagnutti, du
cabinet ALC, la valeur
repose sur des actifs essen-
tiellement matériels (local,
personnel, matériel)

« Dans les commerces ali-
mentaires de proximité, les
ratios sont primordiaux.
Au-dela du montant du
chiffre d’affaires, les élé-
ments vitaux qui viennent
moduler le prix du fonds
sont : le bail et le loyer,
sur lesquels on n’a aucu-
ne prise, 'organisation de
Poutil, qui lui est perfecti-
ble, le matériel et son état
de vétusté et 'organisation
salariale (si le personnel est
attaché au fonds de com-
merce). La présence d’un
logement est un plus indé-
niable, surtout en ville. »

des milliers d’'annonces indexées, sont tres consultés. L’artisan
peut égalementactiver son réseau de fournisseurs. La
meunerie est bien connue pour jouer lesintermédiaires dans

les ventes de fonds de boulangeries (ne pas perdre de vue, par
ailleurs,que son objectif estavant tout de conserverla
clientele du repreneur). ’avocat, le notaire, 'expert-comptable
peuvent étre des alliés précieux. Le cédant doit gardera I'esprit
que le bouche-a-oreille est souvent la meilleure publicité.
Combien deventessontinitiées tout simplement aux détours
des travées de Rungis?La décision de confier un mandat(sans
exclusivité, selon l'usage)a une agence immobiliere spécialisée
danslavente de fondsde commerce est une solution a
envisager sérieusement. Ces professionnels gerent le dossier
danssatotalité, enincluantle financement, jusqu’ala
signature de la promesse de vente (et parfois au-dela).
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Le bilan et le bail
alaloupe

Dévaluation nécessite un
examen attentif des trois der-
niers bilans, au minimum.
Attention ! Des chiffres inco-
hérents, sans suite logique,
des modifications de marge
pourraient dévaloriser le
commerce et entamer la cré-
dibilité du vendeur ! Ce que
I’on appelle pudiquement le
« toilettage comptable » est
donc indispensable pour pré-

H Sitesd’annonces tous commerces
® www.pic-inter.com/

® www.cession-commerce.com/

e www.groupementhotellerie.com/
e www.achatcommerce.com/
mSite d’annonces spécialisées en
boulangeries

e www.boulpat.fr/

HSupports presse

® | a Boucherie Francaise

014053 47-sepeta@boucherie-France.org
e | esNouvellesdelaBoulangerie
01537016 25-sotal@boulangerie.org
mAgencesimmobilieres spécialisées

® Axxis (généraliste)

0144599999 - contact@axxis.fr

e ALC(boulangeries)

01428096 14 - alc-consultants@orange.fr
® Poubeau SA (boulangeries et boucheries)
0146602026

senter I’entreprise sous son
meilleur jour. Pour Philippe
Maupu, secrétaire géné-
ral de la confédération de la
boulangerie : « Si Pemplace-
ment est la clé de la valeur du
fonds, il est clair que le bail en
est la pierre angulaire ! Des
problémes peuvent surgir au
moment du renouvellement
du bail, au moment de la révi-
sion du loyer, du fait de tra-

vaux engagés dans le magasin
sans un accord (juridique-
ment valable) du propriétaire
des murs. La destination du
bail est également une sour-
ce de conflit potentiel. Le
commercant a-t-il une acti-
vité conforme a celle prévue
aux termes du bail commer-
cial 2 » Autant de questions
a se poser bien avant la mise
en vente du fonds de commer-

ce. Sous peine de le regretter
amérement le moment venu.

Choisirun bon

professionnel

Au cabinet Poubeau, Philippe
Gomez, négociateur, insiste
sur le choix du bon candidat :
« Notre réle d’intermédiaire
est justement de choisir comme
repreneur un bon profession-
nel. Pour peu que I'acheteur

Les tendances des commerces alimentaires alaloupe (2007)

Globalement, toutes les professions de I'alimentaire connaissent une progression de leur chiffre d’affaires. Mais, 'augmentation
du prixdes matieres premieres et les répercussions sur le prix de vente expliquent en partie cet accroissement des ventes en
valeur.On trouve a la premiére place les patissiers, avec + 3,8 % (contre + 2 % en 2006), suivis des charcutiers, qui renouent avec la

croissance, avec +3,4 %. Alatroisieme place, les boulangers-patissiers avec + 2,5 %, suivis par les bouchers-charcutiers avec + 2 %.
Chiffres FCGA (Fédération des centres de gestion agréés - 2007).

La partde marché des artisans boulangers est de 67 % (pour 27 046 commerces - Code NAF 15.8C- Insee). Ils perdent néanmoins des
parts de marché au profit des terminaux de cuisson (10 % de PdM) et des grandes surfaces alimentaires, qui pétrissent 40 % du pain
qu’elles commercialisent (23 % de PdM). Une baguette ordinaire est vendue entre 0,75 et 1 € en moyenne, contre 1a1,30€ pour une
baguette tradition. La viande reste le premier poste de dépenses des ménages (20 % de part de marché pour les artisans), devant

les fruits et légumes. A la troisieme place, le pain et les céréales sont a égalité avec les produits laitiers.
Chiffres: bureau d’études Xerfi - septembre 2007
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Etablir une fourchette d’évaluation pour son commerce

Méme siI’évaluation d’'un commerce est pondérée par de nombreux criteres objectifs ou subjectifs, on I’établit la plupart du temps
surlabase d’un pourcentage du chiffre d’affaires. Pour les boulangeries, la plupart des commerces se négocient sur labase de 80 a
100% du CA, alors que le pivot du marché du négoce des boucheries est plus proche de 50a 60 % du CA. Bien que la rentabilité des
boucheries ne soit pas en cause, on constate que I'investissement en matériel consentipar les boulangers est nettement
supérieur en termes financiers. Il justifieamplement cet écart. Bien entendu, certains commerces sont hors échelle pour des
raisons d’emplacement, de surface, de clientele, de rentabilité et de concurrence. Dans ce cas, la valeur du fonds peut atteindre
130%du montant du CA ou descendre, plus rarement, sous la barre des 50 %. La direction générale des Impots précise, dans son
guide d’évaluation des biens, que du point de vue fiscal : « Evaluer un bien, quel qu’il soit, consiste & supputer la plus forte
probabilité de prixauquel il pourrait se vendre, s’il était mis sur le marché dans des conditions normales d’offre et de demande. »

C1E 0 ve soie pas ala hau-

teur, c’est la défaillance assu-
rée. Il vaut mieux éviter de
vendre a w’importe qui en ne
considérant que Paspect finan-
cier. Dans un commerce, il y
a toujours mieux d faire, mais
aussi plus mal ! »

Le président de la bouche-
rie parisienne, Christian Le
Lann, livre son analyse : « Au
moment d’une cession, la ten-
dance a surévaluer le fonds
est assez fréquente. Il faut le
comprendre, pour artisan,
c’est parfois toute une vie
de travail. Bien que la part
de marché de la boucherie
artisanale (19 000 commer-
ces) se soit réduite a 20 %,
les bons professionnels
gagnent correctement leur
vie. Malbeureusement, dans
les grandes villes, la spécula-
tion immobiliére tue le com-
merce de proximité. ».

Sefaireaider

ets’informer

Dans les chambres de métiers,
tout est fait pour conseiller
les vendeurs et les acheteurs.
C’est le role de la « mission
économique. » « Il faut abso-
lument que les choses soient
claires entre le vendeur et
Pacheteur au moment de la
cession. Pour cela, il faut se

faire aider par les organi-
sations professionnelles et
les chambres consulaires.
Chaque artisan doit savoir
qu’il a un devoir de forma-
tion ! Former des jeunes, c’est
Passurance de les retrouver
comme repreneurs potentiels.
Commengons par transmettre
les entreprises a nos salariés
bien formés et compétents ! »
Pour Christian Le Lann, qui
est également président de
la chambre de commerce
de Paris, le boucher n’a pas
besoin d’intermédiaires, si ce
n’est d’étre assisté par : « son
notaire, pour la promesse de
vente et l'acte définitif, son
avocat, pour le bail commer-
cial, son expert-comptable,
pour la lecture du bilan, et que
tout le monde se concerte ! »
La encore, le bail et sa des-
tination sont a observer a la
loupe. En moyenne, une bou-
cherie tire 64 % de son chif-
fre d’affaires de la viande et
36 % des volailles, triperies,
charcuteries et conserves'.
Une simple tolérance sur les
activités connexes et complé-
mentaires n’exclut en rien le
risque d’un déplafonnement
de loyer lors d’une révision
triennale ou d’un renouvelle-
ment. Les artisans qui souhai-
tent céder leur fonds de com-
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merce disposent de toutes les
informations pour éviter les
piéges, en s’informant auprés
des organisations profession-
nelles, des chambres consulai-
res et des agences spécialisées.
Celles-ci ne leur refuseront

jamais un bon conseil.
: Chiffre 2006 - CFBCT

I A CONSULTER
Confédération générale
de l’alimentation en détail.

www.lesmetiersdugout.fr
(rubrique sites utiles).

Les chambres
consulaires informent
sur les piéges a éviter
Dans toute la France, les
agents économiques des
chambres de métiers et des
chambres de commerce sont
compétents pour renseigner
P’artisan qui souhaite ven-
dre son fonds de commerce.
Pour Nicolas Haroch, res-
ponsable action, transmis-
sion et reprise d’entreprises
a la chambre de commerce
du Val-de-Marne 94 : « Le
cédant et lacheteur, c’est un
peu comme un couple qui
se courtise... » Le toilettage
comptable de I’entreprise, la
préparation matérielle, sous
la forme d’une mise aux nor-
mes, et la préparation psycho-
logique pour ceux qui déci-
dent de cesser leur activité
sont essentiels. Les erreurs les
plus fréquentes sont la mau-
vaise évaluation du fonds de
commerce et la précipitation.
Dans une situation idéale, le
vendeur donne un accés total
a son entreprise. Il doit donc
obtenir un accord de confi-
dentialité de la part du can-
didat repreneur, accompagné
d’une lettre d’intention lors
de la remise des documents.

Laboulangerie artisanale
conserve 67 % de part de marché.

Celle-ci devrait étre suivie
d’une visite approfondie de
Pentreprise afin de débou-
cher sur la signature de la
promesse de vente, dans les
meilleures conditions. « Trop
de candidats au rachat dis-
paraissent dans la nature
avec les documents compta-
bles, sans plus jamais don-
ner signe de vie ! », souligne
Nicolas Haroch. Lévaluation
pourra s’effectuer en passant
par un syndicat profession-
nel, une agence immobiliére
spécialisée, un expert-comp-
table ou méme par les experts
des chambres consulaires qui
renseigneront volontiers les
artisans. Les premiers rendez-
vous pour information sont
gratuits.

Un diagnostic sur ’entrepri-
se et une évaluation du fonds
seront facturés 250 €, alors
que le prix d’un document
prévisionnel sur le projet de
’acheteur est de 122 €.

I A CONSULTER:

Le Portail de I’Artisanat
et La Bourse nationale
des opportunités
artisanales

www.artisanat.fr
www.bnoa.net




Eossier

La criseva-t-elleimpacter
lesdemandes de crédit?

B Chambre de commerce et
de l’artisanat : Christian Le
Lann, président de Paris

« Je me veux pas
préjuger de Iattitu-
de des banques. La
feuille de route qui a
été fixée par le gou-
vernement vise a soutenir les
artisans et les commercants.
Au-dela des effets d’ annon-
ce, nous attendons encore
les aides promises sur le ter-
rain. Si 'on veut réellement
lutter pour 'emploi et pour
le commerce de proximité, il
faut s’en donner les moyens
et épauler les entreprises qui
comptent, dans 95 % des cas,
entre 1 et 20 salariés ! »

B Confédération nationale
de la boulangerie : Philippe
Maupu, secrétaire général

« 15 % des boulan-
geries changent de
main chaque année
au niveau national,
ce qui est considé-
rable. Depuis le mois de sep-
tembre, les banques font tres
attention avec les dossiers de
crédit. Elles demandent un
apport trés conséquent au

Le crédit vendeur, une alternative au crédit bancaire?

Le créditvendeur peut apparaitre comme une alternative face a la défaillance du circuit
traditionnel du crédit. Le cédant prend alors le risque d’accorder a son repreneur un crédit
partiel surl’achatdu fonds de commerce. Une confiance réciproque et totale estdonc
indispensable. Une formule intéressante, pour des primo-installations, notammentdans le cas
d’unereprise parunsalarié décidant de «voler de ses propres ailes ».

Lalocation-gérance estune autre disposition quiafaitses preuves pour tester les capacités du
gestionnaire (sans étre propriétaire du fonds)avant d’aller plus loin. Dans ce cas, afin que
chacunytrouve sonintérét financier, laredevance ne devra pas dépasser 12 a 13 % du CA pour

lesmurs et le fonds.

I PLUS D’INFORMATIONS
www.apce.com (agence pour la création d’entreprise).

repreneur. Pour le moment,
nous n’avons pas de tra-
duction concrete des aides
annoncées par les pouvoirs
publics de la part du Fisac
(Fonds d’intervention pour
les services, I'artisanat et le
commerce). De plus, certains
boulangers se demandent s’ils
doivent vendre, au risque de
se retrouver avec un capital
difficile a placer dans la situa-
tion actuelle. »

B Cabinet Axxis : Yves-Marie
Le Norgoll (généraliste)

« 1l est vraisembla-
ble qu'une contrac-
tion du crédit est
a prévoir (crédit
crunch). Le man-

que de liquidités des ban-
ques va jouer sur le volume
des transactions de fonds
de commerce dans I'alimen-
taire, sur une durée de 4 a
6 mois. Mais les pouvoirs
publics prévoient une enve-
loppe de 22 milliards d’euros
pour garantir jusqu’a 50 %
du montant des crédits des
PME. Cela devrait rassu-
rer les banques et faciliter
les emprunts. En moyenne,
les sieges des banques nous
donnent une réponse en
cing jours sur les dossiers de
financement. »

B Cabinet ALC : Olivier
Pagnutti (boulangeries)

« Avant la crise, tous
les dossiers étaient
acceptés avec un
financement de
90 % (10 % d’ap-
port). Depuis quelques
temps, la tendance est plu-
tot a 80 %-20 %. Le secteur
de la boulangerie est cepen-
dant générateur d’emplois,
les financements restent dis-
ponibles mais les criteres vont
se durcir. Toutefois, dans la
boulangerie, les bas de bilans
sont bons et les marges sont

f

préservées. Les problemes qui
se posent concernent surtout
les prix élevés de cession des
fonds et le recrutement de
personnel qualifié. »

B Cabinet Poubeau : Philippe
Gomez (boucheries et bou-
langeries)

« Avec de bons profession-
nels, nous trouverons tou-
jours des banques pour pré-
ter. Cependant, la situation
va se compliquer pour les
primo-accédants. Il y en a
peu en boucherie dans la
mesure ou les formations
d’apprentis destinés a ouvrir
un commerce sont rares. En
ce qui concerne la boulange-
rie, loffre reste inférieure a la
demande. Donc les boulange-
ries restent cheres. »
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CFA DE LACHAMBRE DE METIERS ET DE L’ARTISANAT DE HAUTE-GARONNE

Pa
de

otre objectif prio-
ritaire : former
les futurs profes-
sionnels qualifiés
dont ont besoin aujourd’hui
les entreprises, en nous adap-
tant sans cesse aux évolutions
des métiers. Pour cela, une exi-
gence : développer des poles de
formation d’excellence équipés
avec les matériels de derniére
technologie et répondant aux
normes sanitaires et de sécu-
rité toujours plus contraignan-
tes. Les entreprises nous ont
régulierement accompagné
pendant ces derniéres années.
Par le versement préaffecté de
leur taxe d’apprentissage, elles
ont été un soutien sans faille et
nous ont permis :
B En 2000, la création du pole
des métiers de I’alimentation

garantissant un apprentissa-
ge en phase avec les normes
actuelles et une parfaite sécu-
rité alimentaire : 5 laboratoires
équipés (cout: 3 555 000 €)

M en 2007, la mise en ceuvre
d’un pole automobile com-
plet (plus important pole de
formation par alternance de
la région) avec Pintégration
d’une section carrosserie pein-
ture automobile dotée des
équipements dernier cri (colt :
1 770 000 €). Aujourd’hui,
nous continuons notre déve-
loppement et avons encore
plus besoin de votre soutien.
En rénovant entiérement le
pole paramédical, nous nous
devons d’offrir aux apprenti(e)
s des métiers de 'optique et la
prothése dentaire des labo-
ratoires high-tech répondant

aux nombreuses évolutions
technologiques de ces secteurs
d’activité. Mais le Centre de
formation doit aussi s’ouvrir
vers Iextérieur et nous sou-
haitons parachever sa trans-
formation en un lieu d’accueil
des apprentis et des stagiai-
res, mais aussi des entreprises
et des familles. Des travaux
d’aménagement du centre de
ressources, du foyer et de I’ad-
ministration ont été ainsi enga-
gés pour rendre les lieux le plus
rationnel possible sans oublier
la convivialité. En préaffectant

En chiffres

‘tenaire des entreprises
buis plusde30ans!

votre taxe d’apprentissage au
CFA de la Chambre de métiers
et de I’artisanat 31, vous nous
aidez a mener a bien nos pro-
jets de développement et utili-
ser concrétement votre impot
au développement des compé-
tences professionnelles de vos
futurs salariés. Sur votre bor-
dereau de taxe d’apprentissage
versée a votre organisme col-
lecteur, n’oubliez pas de préaf-
fecter en cadre 7 votre taxe
d’apprentissage au CFA de la
Chambre de métiers et de ’ar-
tisanat de la Haute-Garonne.

M Plusde1100apprenti(es)etstagiaires formés chague année.
mPlus de 800 entreprises partenaires.

W3 polesdeformation préparant a3 métiers.

m 38 filieres de formation completes.

m33diplomesettitres professionnels du CAP au Bac+2.

Centre de formation par alternance
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vement
ntdes metiers

Participez act
au financeme
de l’artisanat!

haque année, votre
entreprise verse une taxe
d’apprentissage. Vous
contribuez ainsi au finance-

ment des centres de formation
d’apprentis, qui, chaque jour,
préparent vos futurs salariés a
maitriser des technologies de

plus en plus sophistiquées.
Besoin de conseils, d’informa-
tion, de calculs, d’aides dans
vos démarches ?

La Chambre de métiers et
de Partisanat de la Haute-
Garonne, organisme collec-
teur délégataire de la Chambre

régionale de métiers et de I’arti-
sanat de Midi-Pyrénées, prend
en charge le traitement de votre
taxe en vous assurant le respect
de la législation et de vos déci-
sions d’affectation via :

I A§S!STANCE

TELEPHONIQUE :
numéro vert
0800196123

I SERVICE INTERNET :
www.cm-toulouse.fr
(déclaration en ligne)

I CONTACT:
o Claudy Riviére

AGE 2009 sur salaires 2008

TAXE D'APPRENTI
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Chambre de Métiers
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Vous avez ou vous allez rece-
voir par courrier le bordereau
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laCMA31:
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REMISE DE TITRES, DE DIPLOMES
ET DE MEDAILLES

L'assemblée générale de laChambre de métiers et de I’'artisanat de laHaute-Garonne s’est tenue
lundi 8 décembre 2008. A I'issue de la séance, ont été remis les titres de maitres artisans,

lesdipldmes de BTM et BM et la médaille de lareconnaissance artisanale.

Titre de maftre artisan

® Madame BARTHET Claudie - coiffure
B Madame EYCHENNE Renée - coiffure
® Madame GAILLARD Christine - coif-
fure

B Madame JAUBERT Alexandra - coif-
fure

B Madame LECOCQ Laetitia - coiffure

® Madame PALLAROLS Valérie - coif-
fure

® Madame THEAU Béatrice - coiffure
hors salon

B Monsieur DIEUDONNE Christophe -
ébénisterie

® Monsieur FLETCHER Nicolas - ébé-
nisterie

B Monsieur GOMEZ Claude - horlogerie
bijouterie

B Monsieur POSSAMALI Patrick - inst.
climatisation chauffage

® Monsieur PENE Jean-Louis - patisserie
B Madame BRETHENOUX Emmanuelle
- prothése dentaire

B Monsieur CABARE Pierre - prothése
dentaire

Brevet technique des métiers (BTM)
B Monsieur Sébastien DECOOL - BTM

maréchal ferrant

B Monsieur Yoann SONTHONNAX -
BTM maréchal ferrant

B Mademoiselle Julie BOUCHE - BTM
prothése dentaire

B Mademoiselle Charlotte DELORME -
BTM prothése dentaire

B Mademoiselle Lizzie FABIANI - BTM
prothése dentaire

B Mademoiselle Christelle LASGOUZES
- BTM prothése dentaire

B Monsieur Andy LETRADO - BTM
prothése dentaire

B Monsieur Maxime REY - BTM pro-
theése dentaire

B Monsieur Simon ARNAUD - BTM
patisserie

B Monsieur Antoine FORNARA - BTM
patisserie

B Monsieur Sébastien SICARD - BTM
patisserie

Brevet de maitrise (BM)

® Madame BARREAU Andrée - coiffure
(Option : mixte)

® Monsieur CHARDAVOINE Mickaél -
prothése dentaire

B Mademoiselle GALY Nathalie - coif-

fure (option : styliste visagiste)

B Mademoiselle LECOCQ Laetitia - coif-
fure (option : coloriste permanentiste)

B Madame MAINADIER-CAVALLIER
Sylvie - coiffure (option mixte)

B Mademoiselle PAGNAN Julie - coiffure
(option : styliste visagiste)

B Madame PALLAROLS Valérie - coif-
fure (option : dames)

B Monsieur PELLIS Frédéric - patisserie

B Monsieur PENE Jean-Louis - patisserie
B Monsieur PEREIRA Bruno - boulange-
rie

B Monsieur PRADIGNAC Jean-Michel
- boulangerie

B Mademoiselle SANNA Elodie - coiffure
(option : styliste visagiste)

Médaillede lareconnaissance
artisanale

B Monsieur Claude BOYER (sérigra-
phie)

B Monsieur Claude CAZELLES (sérigra-
phie)

B Monsieur Guy MARCHI (mécanique
automobile)

B Monsieur Maurice TOVAGLIARO
(atelier de retouches)

Trois artisans d’art de la Haute-Garonne
ont été récompensés lorsdu Salon de
I’artisanat d’art quivient de se déroulerau
parc des Expositions a Toulouse. Le prix de
laChambre de métiers etde I'artisanata
été attribué a Christine Argans, céramiste
aRevel pourses pieces en Raku. Le prix de
lavilledeToulouse a été remis a Sylvie
Méozzi, peintre sur meubles a Toulouse et
le prixdes exposants a Emmanuel Kieffer,
ferronnier d’arta Figarol.

M™ Annie Ros et M. Philippe Coppel
élus de laCMA 31, accompagnés

de M™ Isabelle Hardy adjointe au maire
delaville de Toulouse.

M Les artisans récompensés au Salon des artisans d’art

I CONTACTCMA:
Christine Vairetti au 05 61 10 47 96

cvairetti@cm-toulouse.fr

I CONTACT:
« Atelier de céramique Argans

056183 4215
www.ceramique-argans.com

» Meubles peints Boisimage
0562267141

www.boisimage.fr

- Atelier de ferronnerie d’art Kieffer
056198 24 24
www.emmanuel-kieffer.com
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LAFORMATION CONTINUE:

MOTEURDU DEVELOPPEME[\IT
DES HOMMES ET DES COMPETENCES

éja largement sollicité dans I’exer-
D cice quotidien de son métier, le

chef d’entreprise artisanale hérite,
en particulier dans un contexte économi-
que difficile, d’une responsabilité accrue
dans le management de son personnel.
Optimiser les performances de son entre-
prise passe nécessairement par la présence
d’une équipe de collaborateurs compé-
tents, en phase avec leur poste de travail,
et partageant la culture de votre entre-
prise.
Aussi, la Chambre de métiers et de Iarti-
sanat de la Haute-Garonne a concocté un
plan de formation spécifique au pilotage
d’entreprise et gestion du personnel.

3 stages spécifiques

en gestion du personnel

B Maitriser Pembauche de votre person-
nel : comment optimiser le recrutement
des salariés, en connaissant I’environne-
ment lié a ’embauche et la réglementation
du travail.

2 jours : prochaine session les 19 et
20 février 2009.

B Motiver et fidéliser vos salariés : com-
ment organiser, animer et motiver son
équipe pour valoriser et responsabiliser
ses salariés et pouvoir ainsi déléguer des
taches essentielles.

2 jours : prochaine session les 2 et 3 février
2009.

simplifiez
la gestion
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B Mieux gérer les
conflits : comment
apprendre a anticiper
les situations de
conflit,adapter la bonne attitude pour les
gérer et trouver des solutions.

2 jours : prochaine session les 2 et 3 mars.

I VOUS ETES INTERESSES ? BESOIN
DE PLUS DE RENSEIGNEMENTS ?
N’hésitez pas,
contactez notre équipe formation
« Rose Marie Ottavi au 0561 10 47 40
rmottavi@cm-toulouse.fr
o Marie Laure Lacassagne au 05 6110 47 91
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Un savoir-faire reconnu depuis plus de 50 ans
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PRIX DEPARTEMENTAL SEMA 2008

CHANTAL AUGERE, CORSETIERE AREVEL

au prix Régional Sema des profes-

sionnels des métiers d'art, ultime
étape pour la sélection nationale.
Le jury de professionnels et spécialistes des
métiers d'art a désigné M™ Augere, lau-
réate départementale parmi 13 candidatu-
res. L'édition 2008 consacrée aux métiers
de la tradition a cette année encore révélé
un extraordinaire vivier de savoir-faire
d'excellence sur notre département. Le
dynamisme et la passion exprimés dans la
présentation de son travail et la rareté de
son métier, ont fait basculer les suffrages
en faveur de Chantal Augere.
Apres une formation de styliste modéliste
a Formamod Paris, M™ Auggre se perfec-
tionne au savoir-faire traditionnel du
métier de corsetiére en suivant les cours de
M™ Denyse Rousseau, corsetiere a Paris,
une des meilleures ouvriéres de France.
Forte d'une expérience professionnelle de

E lle représentera la Haute-Garonne

plus de 20 ans, ou elle a successivement
créé des modeles pour la prestigieuse mai-
son Cadolle et exercé une activité de sty-
liste pour la Redoute, elle choisit de repo-
sitionner son activité sur le métier de
corsetiére en qualité d'artisan d'art a
Revel, ville labellisée « Ville et métiers
d'art ». Profitant d'une véritable niche
commerciale, Chantal Augere a réussi a
fidéliser une clientele de particuliers, a tra-
vers son atelier Revelois et son site Internet.
M. Pierre Pérez, président de la CMA 31
et M. Joseph Lafuste, représentant le
Président du Conseil général, ont remis le
prix départemental Sema 2008 a Chantal
Auggere, lors des 6° Rencontres de I’ Artisa-
nat organisées sur le théme des métiers
d’art, le 16 octobre 2008. Ce prix bénéficie
d’une dotation de 2 000 €, 1 000 € attri-
bués par la Chambre de métiers et de I’ar-
tisanat et 1 000 € attribués par le Conseil
général de la Haute-Garonne.

I CONTACT:
Nadine Cazes au 05 61 10 47 20 ou ncazes@cm-toulouse.fr

Chantal Augére, lauréate du prix Sema 2008.

CEuvres présentées au jury du prix départemental

Ossature de fauteuil
de bureau Régence.

I CONTACT: I CONTACT: I CONTACT:
M. Jérémie Cros - Ebéniste M™ Chantal Augére

restaurateur de meubles
39 rue du Pech

06 81058799
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Corset aux 100 baleines.

Styliste, modéliste, corsetiére
22 rue Victor Hugo

31100 Toulouse 31250 Revel

0561275614

Sema 2008 des professionnels
des métiers d’art «Métiers de la tradition»

M. Jean-Claude Vitrac
Tapissier décorateur

2 cours Pasteur
31460 Caraman
0561831923

Fauteuil fabriqué dans un tonneau.

==

=

Lampe ajourée et décorée.

I CONTACT:
La Rose de Martres - Faiencerie d’a

M Sylvie Degé & Régine Francois
4 rue Saint-Roch

31220 Martres Tolosane

056198 29 34



Mosaique «L'ceil».

I CONTACT:
Zelij Atelier de Création - Mosaique

M. Samir Mazer

33 rue de larépublique
31300 Toulouse

0562 48 18 09

Bureau cylindre marqueté de
style Louis XV.

I CONTACT:

Meubles Pierre Monoury
Ebénisterie d’art
11 avenue Alexandre Monoury

31250 Revel
0561835756

Petit bureau en ébéne et galuchat.

I CONTACT:
Atelier ACER

Ebénisterie marqueterie

M. Arnaud Simon

19 boulevard Denfert Rochereau
31250 Revel
0561278753

Fresque «Poséidon ou le Triomphe
de Neptune».

I CONTACT:
M™ Sylvie Potier - Mosaiste

7 place de la Trinité
31000 Toulouse
05611396 89

Plateau de table entrompe I'ceil dans I'esprit de
laPietra Dura. spécialité florentine des XVII et XVIII siécle.

I CONTACT:
Atelier Saint Luc - Peintre en décors

M. Michel Zapico

25 avenue des Pyrénées
31270 Frouzins

06 08 83 35 69

Cornemuse originaire des Pyrénées «Bodégan».

I CONTACT:
M. Pierre Rouch - Luthier

La Tour
31160 Herran
0561985195

Elémentde rampe en acier Louis XVI.

I CONTACT:
Entreprise Sandor Weltmann

Ferronnerie d’art

M. Benoit Hérouard

5 rue de ’Amiral Galache
31300 Toulouse
0561421991

I CONTACT:
La Boite a Frissons

Facteur d’accordéons

M. Marc Sérafini

3 bisroutedelaClé
31120 Portet sur Garonne
05624898 32

« Accordéondiatonique
«Basson-Fliite-Picollo» en érable.

Plat a poissons.
Décor «LaBataille de Saint-Vidian».

I CONTACT:
La Renaissance Artisanale - Faiencerie d’art

M™ Colette Berdot

2 bis avenue des Pyrénées
31220 Martres Tolosane
0561988931
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LES TROPHEES

DE LA CREATION REPRISE 2008

Siledynamismelié alacréationd'entreprise est toujours bien réel, les difficultés économiques
dumomentimposent aux porteurs de projets une attention encore plus soutenue dans la mise
en ceuvre de leur activité. En effet, silI'acte de créer se simplifie, il comporte toujours le méme
niveauderisque!LaChambre de métiers et de I'artisanat ne cesse donc de promouvoir I’'esprit
d’entrepriseraisonné. Il ne faut pas oublier les trop nombreux écueils et difficultés que peut
générer lamise en ceuvre d’un projet de création ou dereprise insuffisamment préparé.

a pérennité des entreprises reste
L I’objectif majeur de ’accompagne-

ment et du suivi que le Pdle entre-
prise de la CMA propose aux porteurs
de projets artisanaux.
C'est pourquoi, Monsieur Pierre Pérez,
président de la Chambre de métiers et de
l'artisanat, a remis, le 8 décembre der-
nier les trophées de la création reprise a
quatre entrepreneurs artisans qui cha-
cun dans leur domaine ont su faire abou-
tir leur projet.
Au titre de la création d'entreprise,
Messieurs Stéphane Provost et Hugues
Gicquel se sont vu récompensés pour la
constitution de la SARL Gecko Services,
spécialiste de I’esthétique de votre voi-

ture, en utilisant un concept de lavage
écologique sans eau.

Premiére main couturiére dans le monde
de la haute-couture, Madame Dominique
Maguet a appris la rigueur, la méthode
et le relationnel nécessaire a son activité.
Aujourd’hui elle crée son I'entreprise
«GRACE» qui intervient dans trois
domaines de prestations : la création, le
prét-a-porter et la vente d’accessoires.
Dans le secteur du batiment et au titre
des projets de reprise d’activité, ’entre-
prise d’électricité A.D.EL., reprise par
Messieurs Pierre Rebeix et Franck Bastit,
propose une offre de service/entretien
dédiée aux administrateurs de biens, et
une offre personnalisée de rénovation et

d’installation électrique.

Cette démarche a permis de pérenniser
les emplois des 6 salariés existants.
Etenfin, c'est avec quelques années d'ex-
périences professionnelles en tant que
salarié que monsieur Jean-Christophe
Sansuc reprend une boucherie artisa-
nale de Saint-Martory. Aprés avoir réno-
vé la boutique, il s’engage dans un pro-
gramme de développement qui I’'ameéne
a recruter un salarié.

I CONTACTCMA:
« Christophe Berth au 05 61 10 47 21
cberth@cm-toulouse.fr

- Florence Roth au 0561104719
froth@cm-toulouse.fr

Messieurs Stéphane Provost
et Hugues Gicquel.

Madame Dominique Maguet.

I CONTACT:
EUR

L Grace
29 ch. de Saint Pierre
31170 Tournefeuille
Tél.: 06 17 75 54 34

B Les artisans recompensés lors des Trophées de la création reprise

I CONTACT:
SARL Gecko Services

41, chemin de sauveur
31270 Frouzins
Tél.: 06 7148 74 86

Messieurs Pierre Rebeix
et Franck Bastit.

Monsieur Jean-Christophe Sansuc.

I CONTACT:
SARLA.D.EL.

8, rue Victor Hugo
31270 Villeneuve Tolosane
Tél.: 06319146 13

I CONTACT:
EURL Boucherie J-C Sansuc

4rue du Pont
31360 Saint-Martory
Tél.: 06 70 84 70 99
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ARTISANAT D'ART

LES 6 RENCONTRES DELACMA31

rganisées dans le cadre des

Journées nationales des métiers

d'art 2008, les 6¢e rencontres de la
Chambre de métiers et de I'artisanat de la
Haute-Garonne étaient consacrées a la
thématique des métiers d'art. Elles ont
réuni plus de 120 professionnels autour
des deux tables rondes trés animées :
M l'artisanat d'art a-t-il sa place dans
I'économie régionale ?
M quelle politique en faveur de I'artisanat
d'art?
14 intervenants : chefs d'entreprises, rap-
porteurs d'études, professionnels du tou-
risme, conservateurs du patrimoine,
architectes, galeristes, représentants de
1'état et des collectivités territoriales, ont
échangé durant prés de 2 heures sur la
problématique de I'artisan d'art, son posi-
tionnement et ses potentialités de déve-
loppement
A travers divers témoignages, sur des
sujets aussi divers que la formation, les
actions de promotion, les expériences des
entreprises, la commande publique et
I'engagement des collectivités dans une

démarche de valorisation du patrimoine,
il s'avére que l'artisanat d'art a un réel
avenir en Haute-Garonne.

Liste des intervenants :

B M. Bertrand Ducourau, conservateur
du patrimoine DRAC

B M. André Laur, président du Comité
départemental du tourisme

B M™ Jacotte Baylet, décoratrice d'intéri-
eurs a Toulouse

B Mme Christine Escoulan, galeriste a
Toulouse

B M. Alain Stéfenel, dirigeant du cabinet
Midi Marketing a Toulouse

B M™ Dominique Ambach-Graulle, arti-
san vitrailliste - atelier Eolcha a Rebigue
B M. Jean-Marc Stouffs, artisan restaura-
teur d'objets d'art 2 Mourvilles-Hautes
B Mme Héléne Breton, vice-présidente du
Conseil régional Midi-Pyrénées

B M. Joseph Lafuste, conseiller général de
Saint-Martory

B M™ Isabelle Hardy, adjointe au maire
de Toulouse - déléguée au commerce et a
I'artisanat

B M™ Carole Delga, maire de la commune
de Martres Tolosane

B M. Pierre Carcy, technicien des bati-
ments de France Monuments historiques
B M. Pierre Mangin, artisan platrier, staf-
feur, stucateur a Péchabou

B M. Pierre Monoury, artisan ébéniste
d'art a Revel.

|
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Un public attentif.

I CONTACT
Nadine Cazes au 056110 47 20

ncazes@cm-toulouse.fr

OPERATION PROGRAMMEE D'AMELIORATION DE L'HABITAT (OPAH)

DU CANTON D'ASPET

MOBILISATION DES ARTISANS DU BATIMENT

a communauté de communes des
trois vallées (canton d'Aspet) a mis
en place une Opération programmée
d'amélioration de I'habitat (OPAH) des-
tinée a offrir un habitat de qualité a la
population croissante de ce territoire de
montagne. Pour mémoire, une OPAH

Laréunion de travail dans les locaux
delacommunauté de communes.

apporte conseil et financement pour les
propriétaires occupants et bailleurs.

Le pole habitat de la communauté de
communes et |'antenne de Saint-Gaudens
de la Chambre de métiers et de l'artisanat
ont réalisé, en partenariat, une plaquette
d'information sur les marchés potentiels
a destination des 80 artisans du secteur
qui emploient plus de 400 salariés.

Lors d'une réunion de travail au siege de
la communauté de commune, la plaquet-
te a été présentée et distribuée aux arti-
sans. Cette réunion a permis également
d'échanger sur le theme des travaux en
matiére d'économie d'énergie.

I CONTACT:
CMA antenne de Saint-Gaudens

Jean-Francois AGNES
0561891757
jfagnes@cm-toulouse.fr
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UNE PREMIERE

LA SOIREE DE L'EXCELLENCE

C'estdansuneambiance festive,annoncant les fétes de fin d'année, que s'est déroulée la Soirée
del'Excellencede l'artisanatle 3 décembre al'espace DiagoraLabége.

ne premiére pour la Chambre de
métiers et de |'artisanat qui sou-
haitait promouvoir l'artisanat
en apportant un éclairage plus marqué
sur le dynamisme des entreprises de
Haute-Garonne.
L'excellence était bien au rendez-vous
dans chacune des catégories primées :
B «Apprentis», distinguant un parcours
exceptionnel
B «Maitres d'apprentissage», recon-
naissant une implication forte dans la
formation des jeunes
B «Enseignants» valorisant un projet
audacieux au-dela des missions d'ensei-
gnement
M et «Chefs d'entreprises» reposant sur
des spécificités novatrices et originales.
Les 500 invités ont vu se succéder sur la
scéne de I'amphithéatre des personnali-
tés aux parcours atypiques, des chefs
d'entreprises engagés dans des démar-

42 «Le monde des artisans e janvier-février 2009

ches innovantes, ou dans une véritable
dynamique commerciale permettant de
pérenniser un savoir-faire traditionnel.
Une place particuliére a été accordée a
la personnalité de 1'année, en honorant
I'ex-président de l'université Paul
Sabatier, Jean-Frangois Sautereau, pour
le partenariat qu'il a permis de mettre

en place avec la Chambre de métiers et
de I'artisanat. Le Président Pérez a cl6-
turé la manifestation, animée par Yann
Fernandez, en saluant I'ensemble des
lauréats pour leur participation active
dans le dynamisme de notre départe-
mental, «particulierement en cette
période troublée».
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r . N :
Crédits’»Mutuel Catégorie apprentis

Elbsngue & gui parler

M Delphine MARTRES, apprentie 2°™ année BEP
mécanique auto, CFAde Muret, dans I’entreprise
de M. )Jérome PETIT (CLASSICAUTOMOBILE)
aToulouse, avec pour maitre d’apprentissage

M. Nicolas SARRAZIN salarié dans I’entreprise.

M Nordine EL YACOUBI, apprenticarreleur
mosaiste, CFA Pierre Paul Riquet, dans
I’entreprise de M. Richard CALDERA a Lespinasse.

M Patricia LAGOA, apprentie 2°™année brevet
professionnel coiffure CFA Jasmin, dans
I’entreprise de M™ Nicole BLANC a Toulouse.

N

- . . - .
Pl Catégorie maitres d’apprentissage

MAAF

M Olivier PAREDES,
pdtissiera Villemur-sur-Tarn.

M Claudie BARTHET, coiffeuse a Toulouse.

M Antoine BAREA, métallier a Auterive.

& J
- )

M Equipe des professeurs du pble alimentaire du CFA de Muret.

! Catégorie enseignants

M Pascal BOTTIER et son équipe du CFA Pierre Paul Riquet.

M CFAJasmin:projetinter CFA (bdtiment, commerce,services ) réalisé en 2007.

e  Catégorieentreprises
L= |

M Gérard et Guy GARCIA, de I’entreprise

de charcuterie MAISON GARCIA a Castelnau

d’Estretefonds.

M Hugues NEGRETTO, de I’entreprise de couverture
charpente Service Entretien Couverture a Longages.

M Philippe LEHO, de ’entreprise CCTA spécialisée
dans les dispositifs anti corrosion,a Toulouse.

& )
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LECHOCOLAT
DANS TOUS SES ETATS

La deuxiéme édition du Salon du chocolat au Parc des expos a Toulouse a rencontré unvif succés:
14000 visiteurs sont venus déguster « Le chocolat dans tous ses états »: noir, blanc, épicé,
en liqueur, ensauce ou encore en soin pour le corps.

L } > | i 1 J-‘
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rganisé par Valérie Clarmont de la

Société Amaria Events en partena-

riat avec la Chambre de métiers et
de P’artisanat, le Salon s’est déroulé les 22
et 23 novembre, au Parc des Expos a
Toulouse. Ce rendez-vous des grands
noms de la chocolaterie rassemblait une
quarantaine d’exposants rivalisant d’in-
géniosité pour créer de nouveaux mélan-
ges et offrir ainsi de nouvelles saveurs.
Alliant savoir-faire et qualité, les chocola-

M. Yves Thuries, Meilleur Ouvrier de France.

| e

Les enseignants et les apprentis
du CFAa Muret.
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tiers attachés a la fabrication artisanale
ont séduit les visiteurs, consommateurs
avisés. Puis, petits et grands ont succombé
devant la fontaine géante. Les enseignants
et les apprentis du CFA a Muret ont pré-
senté différentes démonstrations et I’ate-
lier de création destiné aux enfants a rem-
porté un vif succes. Durant ces deux jours,
diverses animations étaient proposées aux
visiteurs : conférences, dédicaces, massa-
ges, lecon de gotit, concours...

=

Soin au chocolat.

Le chocolat dans tous ses états.

M Liste des exposants
delaHaute-Garonne

e Compagnie du cacao

® Poussin bleu

e Comptoir toulousain de cafés
e D’lys Couleurs

e Castan chocolatier

® QOlivier

e [ éopold biscuiterie fine

® Boulangerie Vallée de I'Hers
e Téte de Cabosse

e Olarome

® Sansambiguité

® Chocolaterie Thierry Aimé

® | aDionysos

® Maison Pillon

® CFAaMuret

e Fédération Midi-Pyrénées des patissiers
® Aujardin Papyly

® Chocolats Yves Thuries

® Nat’épils

® LaBonbonniére

® Le Clubduchocolatde Toulouse

W Résultats

du Concours festival
d’Occitanie organisé
par I’Association

des Maitres Patissiers

M. Parédes aremporté le Concours
«Louis Berger». Pierre Prévidente
(2année CAP chocolatier)aterminé
1" du classement au « Concours des
moins de 21ans»en chocolaterie.

e =

M. Parédes et son apprenti
Jérémy Groppi.




Les cahiersdel'utilitaire
etdesservices
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delaHaute-Garonne

www.toyota-entreprise.fr
TOYOTA Entreprise

2 rue Maurice Caunes
31200 Toulouse
Tel: 06 82 66 12 56

Contact: Thibaut Piquemal Baron

159 Route de Labége
31400 Toulouse
Tel: 06 11 27 82 73

Contact: Julien Depablos

=

Dyna 100 3.0L D4D

Direction assistée de sérl de b de 51
Longueur maxi de 4,28m (hors tout) - Largeur de 1,7 m (hors tout) e

Cabine a vision panoramique - Large gamme de carrosseries

armaturiers
Y

)

e

Peinture et fourniture pour la carrossaerie

38 Chemin de MONTREDON
ZAC DE GABARDIE
31200 TOULOUSE

TEL : 05 61 26 29 16
FAX : 05 61 26 29 17

Sarkis MELQUOT
France :

10 rue Etienne Bacquié
31100 Toulouse |f
Bat.D Appt.23

Port. : 06 99 17 38 29

Pose d’armature

BTP - Génie civil

RENAULT TRAFIC NEUF RENAULT MASTER NEUF
ECUREUIL AUTO
¥

W S

FIAT SCUDO NEUF

20 200 € HT

L3H2 DCI 120
Pack CD Clim

L1H1 DCI 115
Pack CD Clim

Exemple de fin

LH1 MJT 120
Pack CD Clim
Régulateur de vitesse, AB

TRAFIC L1 H1 DCI 115

Pack CD Clim Neuf L2H2 DCI 120

Pack CD Clim
Prix Ecureuil Auto HT : 16 000 €

ler loyer HT : 4202 €
Option d'achat finale HT : 7 598, 62 €

Colt total en cas d'acquisition :
18 416, 54 € HT

35 Loyers Mensuels
de 189 € HT
75 000 kms sur 3 ans

walfo\clfﬂ/a Jean-Jacques SEBBAG
Responsable Véhicules Utilitaires
Téléphone : 05 47 48 49 25
Fax : 05 61 75 89 94
jean-jacques.sebbag@ecureuil-negoce.fr .

Disponible 24h/24h - 7 jours/7

amm—
ol il el o | il

Ecureuil Auto - 2839 av la lauragaise - BP 28 208 - 31 682 Labege Cedex

SAS au capital de 965 000 € - RC Toulouse B 393 477 054 - N° TVA Intracommunautaire FR 53393477054

www.ecureuil-negoce.fr

VENTE DE VEHICULES UTILITAIRES
NEUFS ET D'OCCASION MULTIMARQUES
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MARTRES TOLOSANE

LE SALON DES ARTS ET DU FEU 2008

e président de la Région, Martin

Malvy a inauguré le Salon des arts et

du feu. Il a été recu sur le stand de la
CMA par le président Pierre Pérez et a pu
découvrir le travail réalisé par le réseau des
Chambres de métiers et de artisanat
autour de la Chambre régionale, sur la
promotion de I’artisanat d’art de Midi-
Pyrénées. En effet sur le stand, outre la pro-
motion des ceuvres des participants au prix
SEMA 2008, la CMA avait mis en valeur
la « Route régionale de I’artisanat et des
métiers d’art » avec une carte du départe-
ment qui situe les artisans participant a
cette opération.
Des dépliants d’information et un guide
présentant Pensemble des artisans étaient
a disposition des visiteurs.
Lintérét pour cette route ne s’est pas
démenti tout au long des trois jours du
salon puisque les dépliants ont été quasi-
ment en rupture de stock.

La CMA a participé également a la réus- < Michéle
site de cette édition 2008 en réalisant le Janisset,
s céramiste
concours annuel des mellleurs stands des mosaiste &
exposants en partenariat avec la Banque Puyvert (11).
Populaire Occitane et les ciments Lafarge.
Un Salon qui a accueilli plus de 100 expo-
sants, dont I’ensemble des artisans faien-
ciers de Martres Tolosane, et prés de
10 000 visiteurs. < Stéphanie
Joffe,
faienciéere A Sandrine Gazzéra,
I CONTACT: aMartres fabricante de bijoux
Didier Ricou au 05 61 89 99 88 Tolosane enargile polymére
dricou@cm-toulouse.fr (312). aOdars (31).

y L] y
H 3°réunion du Club créateurs
Laderniéreréunion du Club créateurs quiaeu pour theme «le développement de I'activité grace aux nouvelles technologies d’Internet»
arencontré unvif succés avec plus de 40 participants. Cet atelier a permis d’aborder des cas concrets au travers de I’'animation
d’Yves Mothe, consultant en communication et les témoignages d’Eddy Dubois, traiteur (www.saveursdubois.com) et de Cédric Martin,
graveur (www.applications-laser.fr). D’autre part, ce fut 'occasion de rappeler le formidable travail réalisé, dans le cadre de la formation
continue, parun grand nombre d’entreprises artisanales qui ontainsi pu créer leur site professionnel. Assister a ces rencontres est une
initiative qui peut vous permettre d’éviter certains pieges, mais aussi de développer votre activité et votre réseau de partenaires.
Cestaussi un moyen efficace de s’informer sur les questions d’actualité et de résoudre ses préoccupations au quotidien.
Leclubseréunira:
M le 2 février prochainsurle theme:« Les outils de suivide la jeune entreprise »;
M le27avril surletheme:«Financer le fonctionnement de I’entreprise»;
mle29juinsurletheme:«Laprospection clients ».

I POUR VOUS INSCRIRE
contacter Fabienne Vignes au 05 61 10 47 61 ou fvignes@cm-toulouse.fr
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Publi-rédactionnel

Laudis Automobiles,
distributeur Nissan depuis 2001

sur les départements 19, 46, 47, 82,
s’implante maintenant sur la

Haute Garonne.

Sa politique : la proximité, le service,
la qualité, I’écoute,

le conseil. En effet, a la fin du

mois d’octobre dernier, la société
Nissan Laudis Automobiles a recu
la récompense « Global NSSW
AWARD 2008 »

a Tokyo au Japon des mains de TOSHIYUKI SHIGA, PDG de Nissan.
Cette distinction vient gratifier de maniere honorifique I’entreprise qui a obtenu tout au

long de I’année, la meilleure performance en matiere de satisfaction client.
Cette distinction est d’autant plus significative qu’une seule entreprise par pays la recoit.

NISSAN ENTREPRISE

NAVARA a partir NP300 a partir de

14940 €HT"
RISE A DU BON

GAMME PICK UP NISSAN. QUEL SERA VOTRE MEILLEUR ALLIE POUR AFFRONTER LA CRISE ?

NISSAN NAVARA ? NISSAN NP300 PICK UP ?
Son design et son niveau d'équipement n'ont d'égal que ses performances. Le NISSAN NP 300 PICK UP est le partenaire de travail sur qui vous pouvez compter :
Climatisation automatique bi-zone, systeme mains libres Bluetooth, régulateur de fiable, résistant, disponible en Single-cab, King-cab et Double-cab, il permet de
vitesse, moteur 2.6L dCi 17 1ch développant 403 Nm de couple. transporter une charge utile maximale de 1.1 tonne® et présente une capacité de e
Le NISSAN NAVARA est accessible a partir de 21 500 € HT®. remorquage de 3 tonnes. A ce prix I3, vous auriez tort de ne pas 'embaucher. A
Embauchez-les...
187 avenue des Etats-Unis 3 6 avenue du 8 mai 1945
31200 TOULOUSE LAUDI.S All.tom(.)blle 31520 RAMONVILLE
Tél. 05 34 42 26 26 Concessionnaire Nissan Tél. 056219 2319

Découvrez notre gamme dans le réseau NISSAN sur www.nissan-entreprise.fr

AUTREMENT_mobile. (1) Prix au 01/08/2008 du NAVARA king-Cab SE gamme 2008 avec options Pack Ultimate et peinture métallisée, soit 25 714 € TTC, déduction faite d'une remise
de 4 628,76 € HT soit 5 536 € TTC (sur prix au 01/08/2008 de 26 128,76 € HT soit 31 250 € TTC ) valable jusqu'au 31/03/2009, dans la limite des 138 véhicules disponibles en stock
au total (NISSAN WEST EUROPE et concessionnaires) au 16/10/2008, réservée uniquement aux professionnels (hors loueurs et ventes flottes) ; Modgle présenté avec jantes différentes
(17") de celles proposées sur le modzle présenté (16"). (2) Prix au 03/11/2008 du NP 300 2.5 dCi 133 single-cab 4x2 XE soit 17 868,24 € TTC. (3) Sauf king-cab 4x4 SE. (4) Sauf modéle
présenté 2.8 tonnes. (5) Limitée & 100 000 km. SHI FT_the way you move




PROFESSIONNELS, ENTREPRISES & COLLECTIVITES LOCALES

Et si 'environnement

etait votre plus beau

projet?

PROVair
PROVair Plus

POUR FINANCER
VOS EQUIPEMENTS

ECOLOGIQUES

Professionnel, vous étes naturellement
concerné par le développement durable.

Mieux recycler les déchets, utiliser les
énergies renouvelables, améliorer l'isolation
des bitiments : parce que ces petits gestes
sont aussi de grands projets, la Banque
Populaire Occitane a créé PROVair et
PROVair Plus, des offres de prét a taux
préférentiels destinés a financer vos équi-
pements écologiques.

Vous avez un projet vert ? Contactez
votre conseiller Banque Populaire Occitane.

BANQUE POPULAIRE +X
OCCITANE

BANOQUE
POPULAIRE

Banque et populaire a la fois.

www.occitane.banquepopulaire.fr

Banque Populaire Occitane, Société anonyme coopérative de Banque Populaire a capital variable, régie par les articles L512-2 et suivants du Code Monétaire et Financier et I'ensemble des textes relatifs
aux établissements de crédit - Intermédiaire en assurance inscrit a I'ORIAS sous le N° 07 022 714 - 560 801 300 RCS Toulouse - Crédit photo : Getty - DR - Conception/Création :All Contents.



