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MAAF disponible pour vous

en agence
Prenez rendez-vous sur

maaf.fr ou sur l’appli mobile 
MAAF et Moi

au téléphone
3015

du lundi au vendredi de 8h30 à 20h
et le samedi de 8h30 à 17h.

sur votre espace client
Sur maaf.fr et l’appli mobile 

MAAF et Moi
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Entre pros
une histoire de 
confiance ! 

Depuis 70 ans, MAAF PRO 
est à vos côtés pour 
vous conseiller et vous 
accompagner dans votre 
vie professionnelle comme 
dans votre vie privée.



ÉDITO // SOMMAIRE

Chers(es) artisans(es),
Dans ce deuxième numéro 
départemental dédié à l’artisanat 
charentais, vous découvrirez des portraits 
d’artisans passionnés et engagés avec 
une même volonté, celle d’accompagner 
leurs semblables. Que ce soit à travers 
le transport de personnes ou par la 
fabrication de produits naturels et sains, 
les artisans interviewés n’ont pas choisi 
l’artisanat par hasard mais par conviction 
et passion.
Au travers de l’enquête d’impact Covid-
19, vous remarquerez les conséquences 
sur nos entreprises artisanales 
charentaises, les perspectives et 
ressentis des artisans pour les mois à 
venir. Malgré les diffi cultés rencontrées, 
souvent fi nancières, nos entreprises 
artisanales peuvent compter sur 
l’accompagnement de la chambre de 
métiers et de l’artisanat et ce, quels 
que soient les besoins : se former à 
l’utilisation du numérique, la gestion, 
le commercial… Comptez sur nos 
agents pour vous accompagner dans 
le développement de votre entreprise 
artisanale. Le taux de pérennité à trois 
ans des entreprises accompagnées par 
le réseau des chambres de métiers et 
de l’artisanat est aujourd’hui de 76 %.
Un focus spécial vous est proposé sur 
le recrutement d’un(e) apprenti(e), allié 
majeur de votre développement. En 
formant des apprentis, les entreprises 
artisanales s’assurent d’être entourées 
de jeunes qualifi és, avec une expérience 
concrète de la vie active, immédiatement 
opérationnels, et à même de garantir 
la pérennité des savoir-faire.
Artisanalement,
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Depuis 2019, le campus des métiers de Barbezieux propose une formation en 
maréchalerie. Les concours, moyens de s’initier à la gestion du stress et du temps, 
ont pris un nouveau format cette année par leurs réalisations virtuelles. Bien que 
différents, les concours 2021 permettent toujours autant aux apprentis d’exercer 

leurs mains et de faire briller les yeux des passionnés de maréchalerie !

Maréchal-ferrant, métier 
vieux de plus de 2 000 ans
Le maréchal-ferrant est un artisan 
dont le métier très ancien est remis 
au goût du jour par la vogue des loi-
sirs et des activités équestres. Son 
intervention est indispensable à l’en-
tretien et au soin des pieds des che-
vaux, et au bon fonctionnement de 
l’appareil locomoteur des équidés. 
Le maréchal-ferrant pratique l’art de 
forger pour créer et adapter les fer-
rures, courantes ou thérapeutiques 
en accord avec le vétérinaire. 

La maréchalerie, 
une évidence pour 
le campus des métiers 
de Barbezieux
Avec 5050 entreprises, 1050 établis-
sements équestres, 69 140 équidés, 
69 800 licenciés, 106 cavaliers profes-
sionnels, 32 hippodromes (données 
du Conseil des équidés de Nouvelle-
Aquitaine, sur la fi lière équine, mise 
à jour 2014-15), la f ilière équine en 
Nouvelle-Aquitaine est une f ilière 
majeure pour la grande région, consi-
dérée comme un axe stratégique et 

une fi lière d’excellence économique 
territoriale, justifi ée par les infrastruc-
tures existantes et sa forte dimension 
différenciante pour le Sud-Ouest. 
Face à ce constat, la chambre de 
métiers et de l’artisanat Nouvelle-
Aquitaine - Charente a été sollicitée 
dès 2015 par des professionnels de la 
maréchalerie, ressortissants chambre 
de métiers, soucieux de pouvoir dis-
poser d’un site de formation pour 
garantir le maintien de leur savoir-
faire et le développement de leur 
activité. Depuis septembre 2019, le 

Maréchalerie,Maréchalerie, 
une fi lière qui allie 

ancestralité & modernité
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campus des métiers de Barbezieux 
propose un Certifi cat technique des 
métiers (CTM) de maréchal-ferrant. 
Un diplôme en trois ans, de niveau 
équivalent au CAP.

Le social média 
au service des concours 
de maréchalerie
La crise sanitaire ne permettant pas 
l’exercice des concours traditionnels 
de maréchalerie, les écoles trouvent 
des alternatives à distance tout aussi 
séduisantes et motivantes pour les 
apprenants que pour les organisateurs.
Fin janvier dernier, Le lycée agricole 
de Limoges Les Vaseix a annoncé 
un concours de maréchalerie à dis-
tance via une page dédiée sur le 
réseau social Facebook. Ce concours 
fut ouvert à tous les apprenants en 
maréchalerie. C’est avec grand intérêt 
que les enseignants et les apprenants 
de la section maréchalerie du cam-
pus de Barbezieux ont répondu pré-
sent à cette belle et encourageante 
initiative. Chacun des apprenants a 
dû réaliser entre 3 et 4 fers. La nota-
tion prenait en compte les critères 
suivants : dimensions, étampage, 
spécifi cités, tournure et plan, forge 
et fi nitions. Les apprenants du cam-
pus des métiers de Barbezieux ont 
participé avec enthousiasme à ce 
concours à distance, moyen moderne 
de donner du sens à leur métier en 
restant motivés comme jamais ! Les 
concours sont en effet des moments 
très importants et motivants dans 
les métiers de l’artisanat et de l’ap-
prentissage. Bien plus qu’encourager 
l’autonomie et la créativité des appre-
nants, les concours font rayonner nos 
jeunes talents.
Plusieurs des apprenants du campus 

des métiers de Barbezieux ont ter-
miné fi nalistes au travers des diffé-
rentes catégories. Par exemple, dans 
la catégorie réservée aux apprenants 
de niveau CAPA1-CTM1-Formation 
Adulte, 4 apprenants du campus des 
métiers de Barbezieux sont en haut 
du podium : Aurélien Wastraete, Sam 

Wilson, Martin Prat et Thibault 
Delpeuch. Émilie Gistelinck, appren-
tie en 2e année de CTM, a remporté 
la première place dans la catégorie 
CAPA/CTM 2e et 3e année.

Dans la poursuite de la dynamique 
saisonnière des concours, le campus 
des métiers de Barbezieux a alors 
décidé d’organiser aussi son propre 
concours, sous le même format, 
sur sa page Facebook Concours de 
maréchalerie de Barbezieux. Les 
modèles ont été publiés (dessins, 
photos, vidéos) dès le 18 avril et les 
fers devaient être renvoyés au cam-
pus avant le 18 mai. 4 catégories 
étaient proposées : Capa 1 - CTM 1 
- formation adulte, Capa 2/3 - CTM 
2/3 – BTM et Professionnels (toutes 
personnes installées). Fin mai, le 
campus des métiers de Barbezieux 
recevait déjà les fers d’une cinquan-
taine de participants (114 inscrits au 
total). Retrouvez les résultats sur la 
page Facebook. 

▲ Apprentis en maréchalerie recevant les participations au concours 
de maréchalerie de Barbezieux.

PORTRAIT D’ÉMILIE GISTELINCK, APPRENTIE EN 2E ANNÉE 
DE CTM MARÉCHALERIE AU CAMPUS DES MÉTIERS DE BARBEZIEUX

Émilie Gistelinck a remporté, en mars dernier, le 
concours de maréchalerie organisé par le lycée 
agricole de Limoges Les Vaseix dans la catégorie 
CAPA/CTM 2e et 3e année.
Émilie est née en Belgique. Après l’obtention de 
son Bac et une expérience en tant que professeur 
d’EPS (éducation physique et sportive), elle aspire 
à de nouvelles choses et s’inscrit sur un coup de 
tête dans l’école de maréchalerie de Bruxelles 
située à cinq minutes de chez elle. Elle pratique 
l’équitation depuis son plus jeune âge et possède 
deux chevaux. Lors d’un concours de maréchalerie, 
elle rencontre Alexandre Olmedo, maréchal-ferrant 

et enseignant au campus des métiers de Barbezieux. Après discussion, 
elle décide de poursuivre sa formation en maréchalerie au CFA de la 
Charente. Pour elle, la qualité de l’enseignement dispensé au campus 
des métiers de Barbezieux est de qualité et elle ne regrette aucunement 
d’être loin de ses proches pendant ses deux années d’apprentissage. Elle 
réalise d’ailleurs son apprentissage au sein de la maréchalerie Olmedo. 
En parallèle, elle ne rate aucun concours de maréchalerie. Pour elle, 
c’est très important de s’exercer durant ces concours « l’ambiance est 
super sympa, on travaille tous ensemble, on se challenge. Participer 
à des concours c’est très important : gestion du temps, du stress, c’est 
très formateur pour les examens. Aussi, cela permet de trouver des 
opportunités professionnelles même à l’étranger d’ailleurs ». Elle souhaite 
s’exercer à l’international et ensuite se mettre à son compte. Le parcours 
méritant d’Émilie a été mis à l’honneur par la Société des membres de la 
Légion d’honneur de la Charente qui lui a remis un prix de l’apprentissage 
le 28 mai dernier lors d’une cérémonie à la préfecture du département.

▲ Émilie Gistelinck 
en cours de pratique 
au CFA de Barbezieux.
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Jeune entreprise, Lo des Vignes propose des solutions alternatives pour prendre soin 
de soi et de notre environnement au travers de savons et cosmétiques bio. L’ensemble 

des recettes, composées uniquement de produits d’origine naturelle et d’huiles 
végétales certifi ées bio, est réalisé à la main en Charente.

Une entrepreneuse 
engagée et pédagogue 
Laurine Michely, 38 ans est artisane 
savonnière et cosméticienne. Elle 
a créé l’entreprise artisanale Lo des 
vignes en 2019, il y a seulement deux 
ans. Elle conçoit ses produits depuis 
son laboratoire installé à Genté en 
plein cœur de la Grande Champagne, 
1er cru de l’AOC Cognac. Il faut savoir 
que Laurine ajoute du pépin de raisin 
dans la plupart de ses recettes ! 
Dotée d’un diplôme dans le secteur 
de l’économie et de la gestion de 
l’entreprise et après une carrière de 
17 années dans le domaine bancaire, 
Laurine Michely se pose des ques-
tions plus personnelles et engagées 
et se découvre une vraie volonté 
d’agir en matière de développement 
durable. Avec une appétence crois-
sante pour les produits naturels et 
une soif de comprendre ce qu’elle 
mettait sur sa peau, c’est tout naturel-
lement que Laurine Michely lance sa 
propre savonnerie artisanale, comme 
une suite logique dans sa volonté de 
sensibiliser autrui à l’utilisation de 
produits sains.

Des savons et 
cosmétiques bio 
À travers la marque Lo des Vignes, 
Laurine Michely développe et pro-
pose des produits cosmétiques alter-
natifs, sans origine pétrochimique 
sans ajout de composant faisant 
l’objet de doute potentiel ou avéré sur 
la santé : tout est à base de matières 
naturelles, dans une optique saine et 
transparente. Bienveillante et préve-
nante, Laurine Michely souhaite que 
ses clients n’aient pas à se poser de 

questions sur les produits qu’ils 
utilisent et qu’ils soient aver-
tis de ce qu’ils se mettent sur 
la peau.

Une entreprise 
artisanale qui surfe 
sur la tendance du 
retour au naturel
Installée en 2019, Laurine 
Michely commence à 
concevoir ses produits 
en juillet et lance son 
site Internet quelques 
mois après. En parallèle, 
elle propose ses premiers 
produits dans une dizaine 
de points de vente en 
Charente. Ensuite, en mai 
2020 elle ouvre sa propre 

boutique dans le centre-ville de 
Cognac. Deux ans seulement après 
sa création, Lo des Vignes emploie 
aujourd’hui une apprentie en pro-
duction et une employée de vente 
présente à la boutique à temps 
plein. Avec une tendance observée 
selon laquelle les Français veulent 
revenir à une consommation plus 
saine et off rant du sens (source 
LSA Green), la clientèle se fi délise, 
se diversifi e et surtout s’agrandit ! 
Laurine est également présente 
sur les réseaux sociaux afi n de faire 
connaître ses produits à un public 
encore plus large.

Les labels et concours 
pour une reconnaissance 
offi cielle
L’entreprise Lo des Vignes est d’ail-
leurs labellisée Éco-déf is® depuis 
2021 « ça m’a paru logique de par-
ticiper parce que par nature je suis 
dans cette démarche-là et cela 
permet d’offi cialiser mon engage-
ment et celui de mon entreprise 
artisanale avec ce label ». Elle par-
ticipe également au concours Stars 
& Métiers, concours destiné à pro-
mouvoir l’excellence et l’innovation 
dans l’artisanat.
Aujourd’hui, Laurine a encore plein 
d’idées et de projets à développer 
pour faire grandir son entreprise. Par 
exemple, l’agrandissement de son 
laboratoire de Genté est en cours 
(essentiellement avec des matériaux 
de récupération). Elle souhaite conti-
nuer à proposer de belles choses ! 
Portée par le succès de ses premières 
propositions (chantilly de karité, déo-
dorant…), Laurine a réussi son pari : 
faire de sa passion, son métier !

LO DES VIGNES, Cosmétiques 
et savons bio fait main
1 rue du Canton, 16100 Cognac
www.lo-des-vignes.fr
f lo_des_vignes
c @LoDesVignesartisansavonnier

Lo des Vignes, une histoire de 
conviction et de philanthropie
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Des conséquences du couvre-feu très négatives
72 % des professionnels interrogés déclarent avoir subi une 
dégradation du chiffre d’affaires à la suite du couvre-feu de 
novembre dernier. Questionnés sur les solutions mises en place 

pour limiter l’impact, ceux qui ont agi déclarent 
en majorité avoir développé la communication 
digitale et/ou modifi é les amplitudes d’ouverture.

« Des formateurs de bons conseils et très 
à l’écoute. Un grand merci à Pascal pour 

la partie commerciale qui a su donner 
réellement de sa personne et suffi samment 

d’informations pour bien démarrer son 
activité. Un autre grand merci à Stéphane 

pour la partie micro. Deux jours réellement 
constructifs permettant de gérer le mieux 

possible son activité. Merci à vous. » 
Corinne Martins

ENQUÊTE. Pour étudier l’impact de la Covid-19 sur les entreprises artisanales 
de la région, la CMA de Nouvelle-Aquitaine a mené une enquête auprès de 

6 112 professionnels*. En Charente**, 232 artisans ont répondu à cette enquête. 

RETOURS D’EXPÉRIENCES DES ARTISANS ACCOMPAGNÉS PAR LA CMA NA - CHARENTE !

L’impact Covid-19 
sur les artisans charentais

« C’est toujours un plaisir 
d’être accompagnée 

par la CMA d’Angoulême 
avec des formateurs 

dynamiques qui donnent 
de l’élan à nos projets. »
Élodie de Pap’a Poule. 

Élodie Merle

 « Des gens engagés et 
motivants, Merci à eux pour 

tous leurs conseils et avis, nous 
sentons bien que nous ne serons 
pas seuls durant la création et les 
premiers mois (premières années !) 
de vie de notre future entreprise. 
C’est rassurant et ça n’a pas de prix. 
Super équipe, bonne ambiance et 
du sérieux. » Guillaume Bossant

* Enquête de 
conjoncture 

(Covid-19) menée 
au 1er trimestre 

2021 par la 
CMAR Nouvelle-

Aquitaine. Modalité 
de collecte des 

réponses par mail 
auprès d’une 

population de 
66 625 entreprises 

(taux de réponse 
de 9 %).  

** Les répondants 
charentais

Répartition des 
secteurs d’activité 

des répondants : 
45 % services, 30 % 

bâtiment, 18 % 
production, 7 % 

alimentaire.
Au niveau de la 

structure juridique 
des entreprises 

83 % sont des 
entreprises 

individuelles et 11 % 
des sociétés.

Enfi n, concernant 
les stades de 

développement 
des entreprises 

interrogées : 51 % 
moins de trois ans, 

28 % en phase de 
développement (4 

à 10 ans) et 22 % en 
phase de maturité 

plus de dix ans 
d’ancienneté).
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UN CHIFFRE D’AFFAIRES À LA BAISSE EN 2020

L’ACCOMPAGNEMENT DE LA CMA APPRÉCIÉ PAR LES ENTREPRISES

61 % des artisans charentais ont 
déclaré avoir subi une baisse de chiffre 
d’affaires en 2020 par rapport à l’année 

précédente. 36 % d’entre eux annoncent 
une forte baisse supérieure à 50 %.

76 % des artisans charentais déclarent être satisfaits des 
informations communiquées par la CMA sur les mesures de 
soutien aux entreprises. La première attente des entreprises 
est un accompagnement stratégique global pour faire face 
à la crise, la deuxième concerne la formation, la troisième le 

développement commercial et les formalités administratives. 

Les perspectives d’évolution 
du chiffre d’affaires en 2021
Si 47 % des entreprises charentaises 

n’envisagent pas une dégradation de 
leur chiffre d’affaires, un peu plus 

de la moitié sont pessimistes 
pour le 1er semestre 2021. Leurs 
craintes sont principalement la 
baisse de la demande (75 %), le 

poids des charges qui se cumuleront 
avec l’arrêt des aides et les diffi cultés 

fi nancières structurelles. 
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LES AIDES PLÉBISCITÉES 
PAR LES ENTREPRISES
31 % des artisans charentais déclarent 

avoir bénéfi cié du Fonds de solidarité 
(FS) et 11 % ont fait appel au PGE. Questionnés sur 
le recours à l’activité partielle, 50 % indiquent ne 
plus en avoir besoin. 29 % souhaitent son maintien 
jusqu’à la fi n du 1er trimestre et 21 %, jusqu’à la fi n du 
3e trimestre. La moitié des artisans interrogés (47 %) 
déclarent être satisfaits des aides en faveur des 
entreprises proposées.

© PAVEL

Le maintien des 
effectifs salariés est 
prioritaire en 2021

Soutenus par les dispositifs 
d’aides aux entreprises 
(notamment l’accès au 

chômage partiel), 87 % des 
dirigeants déclarent avoir 

pour objectif le maintien de 
leurs effectifs salariés sur 2021. 
Seulement 11 % des dirigeants 
interrogés envisagent un non-
renouvellement des contrats 
salariés ou des licenciements 

sur 2021.

Les artisans souhaitent se former
34 % des artisans charentais déclarent avoir un projet 
de formation en 2021. Sur le podium des thématiques 
(en dehors des formations techniques qui représentent 

31 % des réponses), le commercial/la communication 
se hissent à la première place suivie par les 
thématiques numérique et réglementaire.
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Vous aimez conduire et souhaitez travailler à votre compte ? Découvrez le métier 
de chauffeur de taxi et les étapes pour y parvenir ! Votre CMA Nouvelle-Aquitaine - 

Charente vous prépare à l’examen pour devenir chauffeur de taxi !

Gros plan sur le métier 
de chauffeur de taxi
Le métier de chauffeur de taxi 
consiste à assurer des courses, au 
moyen de l’utilisation d’un véhicule 
(8 passagers maximum), c’est-à-dire 
conduire ses clients d’un endroit à un 
autre en assurant un trajet agréable 
et le plus rapide possible. En parallèle, 
le chauffeur de taxi doit entretenir et 
faire réviser sa voiture régulièrement 
pour garantir la sécurité de ses passa-
gers. Il est également l’ambassadeur 
de son territoire et doit pouvoir ren-
seigner ses clients sur de multiples 
aspects : touristiques, patrimoniaux, 
activités économiques. Mais ce n’est 
pas tout, le chauffeur de taxi doit 
savoir développer sa clientèle de par-
ticuliers et d’entreprises et travailler 
en coopération et en réseau avec ses 
collègues.
Mais saviez-vous qu’un taxi peut 

également transporter des petits 
colis, des produits sanguins, des per-
sonnes à mobilité réduite, des sco-
laires ou des malades « assis », sous 
réserve d’agréments ou de forma-
tions complémentaires ? Le chauf-
feur de taxi transporte par exemple 
des personnes entre leur domicile et 
des unités de soins, des élèves entre 
leur domicile et leur établissement, 
du sang du centre de transfusion à 
un centre de soin ! Il rapatrie aussi des 
personnes à la demande de compa-
gnies d’assurance.

Conducteur de taxi, 
quel statut choisir ?
Également nommé conducteur de 

taxi, ce métier attire de nom-
breux candidats en raison de 
l’indépendance qu’a le chauf-
feur de taxi lorsqu’il travaille 
à son compte. Son statut est 
variable : artisan, locataire 
ou salarié. Le premier, très 
majoritaire, est propriétaire 
d’une autorisation de sta-
tionnement, délivrée par 
une commune ou par la 

préfecture ; le second utilise en tant 
qu’artisan un véhicule appartenant 
à une société ou à un artisan loueur ; 
enfi n, le troisième travaille pour une 
entreprise qui a souvent plusieurs 
activités de transports (taxi, ambu-
lance, VSL).

Devenir chauffeur de taxi : 
le mode d’emploi
Si voulez devenir chauffeur de taxi, 
vous devez, avant, passer et réussir 
l’examen d’accès à la profession de 
conducteur de taxi. Vous devez aussi 
être titulaire d’un casier judiciaire 
vierge et d’un permis de catégorie B 
et être apte médicalement.
La formation à l’examen est forte-
ment recommandée pour préparer 
son examen. Mais sachez que vous 
pouvez utiliser votre compte person-
nel de formation et que vous pouvez 
obtenir des aides pour le f inance-
ment de cette formation.

CONTACT FORMATION CONTINUE 
DES ARTISANS : 
Nathalie Chaillou - 05 45 90 47 11 
n.chaillou@cma-charente.fr

Devenir 
chauffeur de taxi
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La chambre de métiers et de l'artisanat 
Nouvelle-Aquitaine - Charente dispense 

également la formation continue des 
conducteurs de taxi. Depuis 2009, tout 
chauffeur de taxi (artisan, locataire ou 

salarié) en exercice doit obligatoirement 
suivre un stage de remise à niveau 

(formation continue de quatorze heures) 
tous les cinq ans.

Taux de réussite examen 2020 
pour les candidats ayant suivi la formation : 

100% à la phase d'admissibilité / 
100% à la phase d’admission

¡
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Virginie Delbecque, cheffe d’entreprise Taxi Santé 16, 
installée sur la commune de Courcôme depuis mai 

2019, est conductrice de taxi. Femme altruiste et 
généreuse, elle voit son métier comme une vocation 

et ne donnerait sa place à personne !

Virginie Delbecque,  
artisane taxi  

au grand cœur

Une reconversion  
qui a du sens
Après onze années en tant qu’aide 
éducatrice auprès de jeunes enfants 
en situation de handicap, Virginie 
Delbecque souhaitait aller plus loin 
dans sa relation aux autres. Très tou-
chée par le milieu du social et de 
l’enfance, elle souhaitait absolument 
continuer d’évoluer dans ce secteur 
mais ne voyant pas de possible évo-
lution dans l’Éducation nationale, elle 
repense à un intérim d’été, où elle a 
réalisé des remplacements chez un 
ambulancier « j’adore rouler, le contact 
avec les gens c’est ce dont j’ai besoin ». 
C’est ainsi qu’elle se lance en com-
mençant par se former au métier de 
conducteur de taxi. Son sens du service 
à la personne est une réelle vocation. 

Devenir cheffe d’entreprise, 
une intuition évidente
Dès le départ, la volonté de s’installer 
à son compte est présente mais son 
entourage et l’équipe de la CMA NA - 16 
l’invitent dans un premier temps à s’ini-
tier pour le compte d’un employeur 
« j’étais novice, je ne me trouvais pas 
suffisamment à l’aise pour me lancer 
tout de suite ». Pendant deux années, 
elle est alors salariée dans une entre-
prise d’ambulance « c’est là où j’ai fait 
mon apprentissage ! » mais très vite 
elle ressent le besoin de s’installer à 
son compte « je ne sais pas pourquoi, 

j’ai eu le déclic, je savais que j’étais 
prête  ». Au hasard d’une discussion 
avec un ancien collègue de formation, 
elle apprend qu’une entreprise de taxi 
cherche un repreneur, elle sent que 
c’est l’occasion de saisir cette oppor-
tunité et quelques mois plus tard elle 
s’installe à son compte.

Passion & persévérance,  
les clés de la réussite
Virginie a dû se battre contre les len-
teurs administratives de bien des ins-
titutions af in de regrouper tous les 
documents dont a besoin une cheffe 
d’entreprise pour s’installer en tant 
que chauffeuse de taxi. Malgré les 
embûches, elle se montre tenace et 
ne baisse jamais les bras ! En mai 2019, 
elle s’installe enfin. Elle commence à 
zéro ! Petit à petit, la clientèle est au 
rendez-vous. Suite à la parution d’un 
article dans la presse quotidienne, un 
chauffeur de taxi, qui exerce tout près 
de sa zone, la contacte et lui propose 
de lui donner les courses qu’il ne peut 
pas honorer. Ce fut un sacré de coup 
de pouce « il m’a vraiment lancée ! Il 
m’a appelée tous les jours ».

Conducteur de taxi,  
accompagner ceux  
qui en ont besoin
Aujourd’hui, Virginie est plus qu’épa-
nouie et ne donnerait sa place à per-
sonne, « je vis ça comme un rêve ! ». 

Vraie passionnée de la route et ayant 
un sens du service bien à elle, elle 
fait de chaque course un moment 
agréable et sait tisser des liens très 
forts avec ses clients. 80 % de son 
activité est consacrée au transport 
d’enfants vers des établissements spé-
cialisés « j’adore le fait d’amener des 
enfants, je revis quand je les vois dans 
ma voiture, je tente de leur apporter 
du positif ». Ces petits clients ont une 
place unique dans le cœur de Virginie. 
Elle a même aménagé l’espace passa-
ger arrière en petite bibliothèque pro-
posant des livres et autres activités aux 
enfants « on écoute de la musique, on 
raconte des blagues, on joue verbale-
ment et pour moi c’est du bonheur ! ». 
D’ailleurs, un enfant qu’elle transporte 
depuis son installation lui a dit « tu 
sais Virginie, je t’aime comme ma 
maman et quand j’entends ça je n’ai 
besoin de rien d’autre ! Mon métier 
c’est ma vocation je suis dans mon 
élément ». Alors bien entendu, il y a 
aussi des contraintes comme « partir 
très tôt le matin pour des hospitalisa-
tions, ne pas manger le midi car pas 
le temps », mais Virginie conjugue vie 
de famille et conducteur de taxi à mer-
veille et se sent pleinement épanouie 
comme ça.
Son mari l’a même rejointe dans 
l’aventure  depuis quelques mois et 
tous les deux ont la même vision de 
leur métier : être utile aux autres. 
« Nous on travaille avec de l’humain. 
On accompagne les gens de A à Z, on 
fait leur papier en milieu hospitalier, 
on les attend en salle d’attente. On est 
pareil, on a la même vision et philoso-
phie du travail. »

CONTACT :  
Virginie Delbecque 
Taxi Santé 16 
09 83 54 78 37 
taxisante16@gmail.com

¡
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L a digitalisation des entreprises, à travers toutes ses 
formes, conditionne aujourd’hui le fonctionnement 
de l’activité et se révèle comme un élément clé de 

réussite. La chambre de métiers et de l’artisanat Nouvelle-
Aquitaine - Charente s’engage auprès des TPE artisanales 
du territoire qui souhaitent s’investir davantage dans le 
numérique. Dans ce contexte de transformation numé-
rique, la Région Nouvelle-Aquitaine, l’Union européenne 
et l’État développent une politique de soutien à travers 
plusieurs programmes :
→ Le diagnostic numérique de votre entreprise 
(fi nancé par l’État)
Ce diagnostic permettra d’évaluer la maturité numérique 
de votre entreprise sur l’ensemble des thématiques : visi-
bilité en ligne, marketing digital, vente en ligne, ressources 
internes, sécurité et RGPD... Réalisé par un conseiller 
numérique consulaire, le diagnostic comprend un plan 
d’actions et recommandations individualisées et adaptées.

→ Le chèque numérique (fi nancé par l’État)
Un chèque numérique de 500 € est proposé à tous les 
commerces ayant été fermés administrativement et aux 
professionnels du secteur de l’hôtellerie et de la restaura-
tion, afi n de fi nancer l’acquisition de solutions numériques 
de vente à distance tels que :
• la création d’un site Internet ;
• la mise en place de la logistique numérique pour propo-
ser un service de livraison ;
• la mise en place du paiement en ligne ;
• l’adhésion à une plateforme en ligne de promotion des 
commerces de proximité.
Cette aide fi nancière sera accordée sur présentation de 
factures à l’agence de services et de paiement, dans la 
limite de 500 € à compter de janvier 2021.

→ Le chèque e-commerce (fi nancé par la Région 
Nouvelle-Aquitaine)
Jusqu’au 30 juin 2021, la Région Nouvelle-Aquitaine met 
en place un chèque e-commerce pour accompagner les 
artisans et commerçants dans leur transformation numé-
rique. L’attribution de l’aide fi nancière doit permettre à 
l’entreprise de répondre à plusieurs objectifs :
• améliorer la visibilité en ligne ;
• développer le e-commerce ;
• optimiser la gestion des stocks et de la logistique ;
• développer la relation client ;
• accroître la performance commerciale.
Les entreprises devront avoir bénéfi cié d’un accompa-
gnement à la réalisation d’un diagnostic e-commerce 
de la chambre de métiers et de l’artisanat.

Plancher d’investissement : 2 000 € H.T.
Plafond de subvention : 5 000 €
Taux d’intervention : 50 % maximum.

→ Le chèque transformation numérique des TPE 
(fi nancé par la Région Nouvelle-Aquitaine)
Jusqu’au 31 décembre 2021, la Région Nouvelle-Aquitaine 
met en place un chèque de transformation numérique 
des TPE afi n d’encourager les chefs d’entreprises artisa-
nales dans leurs projets de développement digital. Le par-
cours TPE numérique permet de soutenir fi nancièrement 
les entreprises dans leurs investissements en lien avec les 
thématiques suivantes :
• vente : communication et visibilité en ligne et réseaux 
sociaux, GRC ;
• production : optimisation gestion des fl ux, organisation 
de la chaîne d’approvisionnement ;
• gestion : simplifi cation de la gestion, recrutement par les 
réseaux numériques, dématérialisation des documents ;
• protection : cybersécurité, mise en conformité ;
• innovation : CAO / DAO, IA, objets connectés.
Les entreprises devront avoir bénéfi cié d’un accompagne-
ment à la réalisation d’un diagnostic numérique auprès de 
la chambre de métiers et de l’artisanat.
Plancher d’investissement : 10 000 € H.T.
Plafond de subvention : 150 000 €
Taux d’intervention : 50 % maximum.

VOUS SOUHAITEZ RÉALISER UN DIAGNOSTIC NUMÉRIQUE ?
Contact : Charlène Claverie - 05 45 90 45 64
c.claverie@cma-charente.fr

Faciliter l’intégration 
du numérique : 

zoom sur les aides 
fi nancières
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ET RENDEZ-VOUS 
SUR LES RÉSEAUX 
SOCIAUX

@MONDEDESARTISANS

@MONDEDARTISANS

LE MONDE DES ARTISANS

@MONDEDESARTISANS

@MONDEDARTISANS

LE MONDE DES ARTISANS

@MONDEDESARTISANS

LE MONDE DES ARTISANS

SUIVEZ L’ACTU DE L’ARTISANAT SUR

WWW.LEMONDEDESARTISANS.FR



POUR UNE MEILLEURE VISIBILITÉ ! Le logo Métiers d’art en Nouvelle-Aquitaine et la 
signature de la fi lière cuir, luxe, textile et métiers d’art de la Région Nouvelle-Aquitaine 

s’associent pour accroître l’identifi cation des femmes et des hommes qui composent 
ce secteur d’activité. Les métiers d’art recouvrent des secteurs extrêmement divers 

représentés par les métiers de la pierre, du métal, du verre, du bois, du textile, 
du cuir, de la terre, sans oublier tous les métiers de la restauration du patrimoine 
bâti et non bâti. Une liste offi cielle fait apparaître 198 métiers de l’artisanat 

d’art, assortis de 83 spécialités (soit 281 activités au total), classés en 16 domaines 
représentatifs de secteurs d’activité comme l’architecture et les jardins, la mode et 

ses accessoires, etc. ou du travail d’une matière cuir, textile, métal, etc. L’engagement 
commun de la chambre de métiers et de l’artisanat et de la Région Nouvelle-Aquitaine 

est de contribuer à faire reconnaître et rendre attractifs ces savoir-faire d’excellence sur 
notre territoire. Prochaine étape, en septembre 2021, chaque professionnel des métiers d’art 

de Nouvelle-Aquitaine inscrit et référencé sur le site www.metiers-art.com recevra un kit de 
communication lui permettant d’affi cher son appartenance à cette fi lière.

« J’EXPOSE UN ARTISAN D’ART ». Depuis l’été 2020, une belle action de coopération 
et de solidarité se déploie sur l’ensemble des départements de la Nouvelle-Aquitaine. 

Portée par la chambre de métiers et de l’artisanat et la Région Nouvelle-Aquitaine, 
« J’expose un artisan d’art » permet aux artisans des métiers d’art d’aller 

à la rencontre de leur public grâce à des espaces d’exposition mis à disposition 
par d’autres artisans possédant des lieux de vente.

Des bijoux artisanaux chez 
une coiffeuse, des créations 
en bois chez un boulanger, 

des céramiques sur les étagères 
d’un atelier de fl euriste, des photo-
graphies chez un garagiste… C’est 
tout un réseau d’artisans solidaires 
en Nouvelle-Aquitaine qui sera mis, à 
nouveau, sous les projecteurs durant 
les mois d’octobre et novembre 2021. 
Depuis la crise Covid-19, les arti-
sans d’art ont vu s’annuler toutes 
les manifestations sur lesquelles 
ils pouvaient présenter leurs créa-
tions et rencontrer leurs clients 
potentiels. Même si les événements 

publics, Salons et marchés, semblent 
reprendre pour cet été, ces artisans 
ont besoin d’accroître leur visibilité 
pour faire perdurer leur activité. 
Pour que les artisans d’art puissent 
montrer leur travail au public, vous, 
artisan qui accueillez régulièrement 
des clients dans votre point de vente, 
vous pouvez les soutenir en exposant 
gracieusement leurs créations dans 
votre entreprise pendant au moins 
15 jours. C’est un partenariat ver-
tueux que nous vous proposons car 
ces expositions vous mettront aussi 
en valeur en tant qu’artisan d’ac-
cueil. Votre générosité et votre soli-

darité sera mise en lumière durant 
une campagne de communication 
régionale et les créations de l’artisan 
que vous exposez seront également 
source d’attractivité vis-à-vis de vos 
clients. À ce jour, ce sont près de 
soixante duos qui sont nés, et qui 
sont recensés sur la carte interactive 
dédiée.

ALORS COMMENT S’INSCRIRE 
DANS CE PROJET SOLIDAIRE 
« INTRA-ARTISANS » ? Nous vous 
invitons à poster votre candidature 
sur le site www.metiers-art.com
et nous reviendrons vers vous 
pour vous mettre en relation 
avec votre futur exposant.

Faites-vous remarquer 
en octobre 2021

Faites-vous remarquer 

notre territoire. Prochaine étape, en septembre 2021, chaque professionnel des métiers d’art 
de Nouvelle-Aquitaine inscrit et référencé sur le site www.metiers-art.com recevra un kit de 

◀ Céline Laine, 
peintre sur mobilier, et 
Florence Chanceaulme, 
tapissière d’ameublement 
à Villeneuve-sur-Lot.

¡

UN NOUVEAU LOGO MÉTIERS D’ART EN NOUVELLE-AQUITAINE
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FORMATION. La chambre de 
métiers et de l’artisanat de 
Nouvelle-Aquitaine (CMA NA) vient 
d’obtenir sa certifi cation Qualiopi. 
Cette certifi cation a pour objectif 
d’attester la qualité des processus 
mis en œuvre par les organismes 
de formation, mais aussi de 
permettre une plus grande lisibilité 
de l’offre de formation auprès des 
entreprises et des usagers. Pour 
arriver à ce succès, l'ensemble 
des chambres de métiers et de 
l’artisanat de la région a été mis 
à contribution et 4 chambres ont 
été préalablement auditées selon 
7 critères et 32 indicateurs. Et 
elles ont toutes réussi avec brio ! 
Il faut dire que pendant 18 mois, 
les équipes de ces établissements 
consulaires ont travaillé main 

dans la main pour se mettre en 
conformité, que ce soit au niveau 
de leurs formations initiales ou 
de leurs formations continues.
Ce projet, fédérateur, a permis 
de partager des expériences et 
d’harmoniser les pratiques au 
niveau régional. L’obtention 
de cette certifi cation est une 
réussite majeure de la CMA 
de Nouvelle-Aquitaine issue 
de la fusion de toutes les 
CMA de la région en un seul 
établissement public en janvier 
dernier. Et la démarche ne 
fait que commencer. La CMA 
de Nouvelle-Aquitaine entre 
désormais dans une logique 
d’amélioration continue de ses 
prestations de formations et 
de ses services en général.

MOBILISATION DU RÉSEAU. Entre le 3 et le 9 février 2021, de fortes pluies 
ont entraîné des crues de rivières puis des inondations et des coulées de boue 
en Nouvelle-Aquitaine, avec pour conséquence de nombreux artisans sinistrés. 

Ces intempéries ont touché la Charente, la Charente-Maritime, la Gironde, 
les Pyrénées-Atlantiques, le Lot-et-Garonne et les Landes.

D ès la déclaration de catastrophe naturelle 
publiée au Journal offi ciel, la CMA de Nouvelle-
Aquitaine a sollicité CMA France pour pouvoir 

utiliser le fonds de calamités constitué par le réseau 
des CMA. Une aide exceptionnelle d’un montant de 
195 000 euros a été aussitôt octroyée à la CMA Nouvelle-
Aquitaine pour aider les entreprises sinistrées. Au total, 
sur les 38 dossiers présentés dans les deux commissions 
d’attribution, 33 ont pu faire l’objet d’un fi nancement 
compris entre 500 et 1 500 euros. Les fonds non utilisés 
ont été restitués à CMA France.

Qu’est-ce que le fonds de calamités et de 
catastrophes naturelles de CMA France ?
Le fonds de calamités et de catastrophes naturelles de 
CMA France est un fonds de secours qui a pour but d’ap-
porter une assistance exceptionnelle aux artisans dont 
l’entreprise artisanale se trouve sinistrée lors de catas-
trophes naturelles avérées. Ce fonds est abondé  par les 
CMA du réseau en fonction de leur nombre de ressortis-
sants. Pour en bénéfi cier, il faut que soit décrété l’état de 
catastrophe naturelle. Les artisans doivent ê tre imma-

triculé s au Répertoire des métiers. Ils doivent ensuite 
contacter la CMA de leur secteur en se munissant d’un 
descriptif des dommages occasionnés, des factures des 
locaux et des maté riels endommagés, des devis de répa-
ration et de remise en état, des attestations d’assurance 
et de tout autre élément pouvant attester des dégâts 
causés à l’entreprise.

Artisans sinistrés
PAR LES CRUES DE L’HIVER

En savoir + sur : www.artisanat-nouvelle-aquitaine.fr

L’IMPORTANCE DE LA 
CERTIFICATION QUALIOPI

La certifi cation Qualiopi est valable 
trois ans, avec un audit à mi-parcours, 
et un audit de renouvellement avant 

la fi n des trois ans. Au 1er janvier 
2022, tous les organismes de 

formation devront être certifi és, afi n 
de continuer à percevoir les fonds 
pour le fi nancement des actions 

de formation (Opco, État, Régions, 
Pôle emploi, CPF…).

LA CMA DE NOUVELLE-AQUITAINE CERTIFIÉE QUALIOPI

// NOUVELLE-AQUITAINE
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É tablissement public admi-
nistratif, chaque chambre de 
métiers et de l’artisanat en 

métropole et en outre-mer est admi-
nistrée par des élus, eux-mêmes arti-
sans. C’est d’ailleurs ce qui fait depuis 
toujours la force de ce réseau et son 
expertise ! Du 1er au 14 octobre 2021, 
1,7 million d’artisans sont appelés 
à élire ces 2 500 représentants qui 
auront à cœur de les accompagner 
et de défendre leurs intérêts au quo-
tidien pour les cinq ans à venir.

Qui peut voter ?
Les artisans âgés d’au moins 18 ans 
qui sont inscrits ou mentionnés (dans 

le cas des conjoints collaborateurs) 
au répertoire des métiers au 14 avril 
2021. Le régime fi scal et social et la 
nationalité n’entrent pas en compte 
dans l’éligibilité au vote.

Comment voter ?
Le matériel de vote (listes et profes-
sions de foi) sera envoyé à tous les 
artisans par courrier postal.
Cette année, vous avez le choix ! Vous 
pourrez voter :
→ soit en ligne, en quelques minutes, 
sur une plateforme créée pour l’oc-
casion ;
→ soit par courrier, à l’aide de l’enve-
loppe retour déjà affranchie.

Dans tous les cas, la procédure sera 
simple, rapide et confi dentielle.

Qui peut se présenter ?
Toute personne exerçant des res-
ponsabilités artisanales (artisan ou 
conjoint collaborateur) :
→ âgée au minimum de 18 ans et au 
maximum de 65 ans ;
→ inscrite au Répertoire des métiers 
depuis plus de deux ans ;
→ en activité le jour de l’élection.

POUR EN SAVOIR PLUS 
SUR CES ÉLECTIONS : 
artisanat-nouvelle-aquitaine.fr

tous aux urnes
ARTISANS,

ÉLECTIONS. Du 1er au 14 octobre, les artisans sont appelés à voter pour élire 
les représentants dans les chambres de métiers et de l’artisanat (CMA). 

Ces élus disposeront d’un mandat de cinq ans pour remplir une mission de taille : 
défendre les intérêts des artisans dans un contexte post-Covid.

en octobre

¡

LE CALENDRIER DES ÉLECTIONS
Jusqu’au 31 mai Du 30 septembre 

au 13 octobre (minuit)
Du 1er au 

14 octobre Le 19 octobre

Établissement de la liste 
des électeurs par votre CMA

Campagne 
électorale Scrutins

Proclamation 
des résultats

artisansvotons.fr

#artisansvotons
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Depuis le 1er janvier 2021, l’échelon départemental 
n’a plus de réalité juridique, de ce fait, le scrutin 
devient uniquement régional avec des listes de 
sections départementales. Explications.

COMMENT FONCTIONNENT LES CMA ?

LISTE RÉGIONALE COMPLÈTE

Elle est composée d’autant de listes départementales 
de 35 candidats que de départements par région.

Cette liste régionale 
ne sera validée en 
préfecture de région 
qu’à la condition 
que toutes les 
listes de sections 
départementales 
soient complètes. 
La preuve que, 
même si l’enjeu des 
élections des CMA 
est régional, il ne 
peut faire abstraction 
de l’échelon 
départemental, et 
donc de la proximité !

35 candidats

Depuis le 1er janvier 2021, le réseau 
des CMA s’est transformé :
il compte désormais un établissement 
public national fédérateur (CMA 
France) dont les administrateurs sont 
des artisans élus (comme pour les 
CMA de région et anciennement les 
CMA départementales), et 20 CMA, 
contre 89 précédemment. 
Fruit de la loi Pacte*, cette réforme 
maintient localement un maillage 
de 300 points de contact.
11 000 collaborateurs et 2 500 élus 
œuvrent pour ce réseau qui reçoit, 
chaque année, environ un million 
de personnes pour des demandes 
diverses : porteurs de projets désireux 
de se lancer dans le secteur artisanal, 
création-reprise d’entreprises, 
information quant aux contrats 
d’apprentissage, formation continue, 
conseil au développement d’activité 
(export, innovation, développement 
durable…).
* Plan d’action pour la croissance 
et la transformation des entreprises, 
promulguée le 22 mai 2019.

Des artisans 
au service 
des artisans
Les CMA de région sont administrées 
par un bureau d’élus départementaux 
(un président, des vice-présidents élus 
dans l’ordre de préséance, un trésorier, 
un trésorier adjoint, un secrétaire 
et des secrétaires adjoints). Ses 
membres sont élus par vote secret lors 
d’une assemblée générale organisée 
dans les deux mois qui suivent chaque 
renouvellement quinquennal. Tous 
artisans, ils sont au fait des enjeux et 
des problématiques de leur métier.
Leurs missions principales :
� participation à la défi nition des 
orientations stratégiques de la CMA ;
� vote du budget (primitif, rectifi catif) 
et des comptes ;
� représentation des intérêts 
de l’artisanat dans des instances 
départementales et régionales ;
� interlocuteurs privilégiés pour 
tous les artisans du département.

pour chaque

les critères

par liste départementale

département

→ Au moins un candidat inscrit 
dans la section métiers d’art 
du Répertoire des métiers 
parmi les sept premiers 
candidats.

de la région

→ Au moins 4 candidats pour 
chacun des quatre secteurs
parmi les dix-huit premiers 
candidats.

→ Au moins deux candidats
de chaque sexe par groupe 
de cinq candidats.

Zoom sur

à respecter

ALIMENTATION

SERVICES

PRODUCTION

BÂTIMENT

PRÉFECTURE 
DE RÉGION

Depuis le 1

COMMENT LES LISTES SONT-ELLES CONSTITUÉES ?

Une liste

// NOUVELLE-AQUITAINE
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OUI, LES CHAMBRES DE MÉTIERS ET DE L’ARTISANAT C’EST UTILE, 
ET CE SONT LES ARTISANS QUI EN PARLENT LE MIEUX… Frédéric Maurin sera bientôt 

l’heureux propriétaire de son propre garage automobile. Ce passionné rachète 
l’entreprise de son oncle, qui part à la retraite à la fi n de l’été. Une reprise effectuée 

en douceur grâce à l’accompagnement de la CMA.

A ussi loin qu’il se souvienne, 
Frédéric Maurin a toujours 
rêvé de posséder son propre 

garage automobile. Mais, comme il 
le dit si bien, l’école, ce n’était pas son 
truc. Alors, à 14 ans, il démarre tout en 
bas de l’échelle en partant en pré-ap-
prentissage comme mécanicien. 
Cette expérience ne fait que renforcer 
sa vocation. Son diplôme en poche, il 
est d’abord recruté dans un garage à 
Mouthiers, puis à La Couronne. 
Pendant près de 30 ans, il exerce son 
métier avec passion. Mais son rêve de 
gosse est toujours dans un coin de sa 
tête. « À La Couronne, j’ai eu l’occasion 
de monter en compétences sur tout 
ce qui est gestion administrative : éta-
blir les devis et les factures, gérer les 
relations avec les fournisseurs… ça a 
réveillé en moi quelque chose », confi e 
le garagiste. 
À l’été 2020, Frédéric Maurin com-
mence alors à se renseigner pour 
l’achat d’un terrain et la construc-
tion d’un bâtiment. Les estimations, 

à près de 500 000 euros, le freinent 
un peu. Il contacte donc son oncle, 
Yves Jousseaume, garagiste à L’Isle-
d’Espagnac. Ce dernier lui annonce 
qu’il part à la retraite dans un an. 
Banco !
Frédéric Maurin s’inscrit alors aux 
Matinales (réunion hebdomadaire 
d’information à destination des por-
teurs de projets) de la chambre de 
métiers et de l’artisanat Nouvelle-
Aquitaine - Charente, afi n d’en savoir 
plus sur la création et la reprise d’en-
treprise. « Puis j’ai eu un entretien 
individuel avec une conseillère qui m’a 
énormément rassuré sur la faisabilité 
de mon projet, que je parte sur une 
création ou une reprise. »
Poussé par son épouse Gaëlle, alliée 
de la première heure, le garagiste 
s’inscrit également sur la plateforme 
du Conseil en évolution profession-
nelle. Très rapidement, il est à nou-
veau contacté par une conseillère de la 
CMA. « Elle aussi m’a encouragé dans 
mon projet. Elle m’a aidé à me décider 

et à opter pour la reprise car en termes 
de budget, c’était incomparable. »
Frédéric Maurin rachète en effet le 
fonds de commerce de son oncle pour 
quelques dizaines de milliers d’euros. 
« Bien sûr, il y a un loyer à payer tous 
les mois, et une partie du matériel, 
vieillissant, à remplacer. Malgré tout, 
cela reste un tarif très abordable pour 
une reprise. »
Le quadragénaire sera défi nitivement 
propriétaire de son garage le 1er sep-
tembre. En attendant, il occupe une 
partie des locaux depuis le mois de 
février. « Je suis très confi ant. Je réalise 
déjà le même chiffre d’affaires men-
suel que mon oncle, avec ma propre 
clientèle. Alors quand je vais récupérer 
la sienne, tout devrait rouler ! »

CONTACT : Garage Maurin 
Frédéric Maurin
142 Avenue de la République 
16 430 L’Isle d’Espagnac
05 45 68 28 79
garagemaurin@gmail.com

Ma CMA, un atout dans 
ma reprise d’entreprise
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L’apprentissage peut être un des leviers de développement de votre entreprise 
artisanale. Appuyez-vous sur les conseillères en formation et le service apprentissage 
de la CMA NA - 16 pour vous informer et préparer dès maintenant votre recrutement.

I nvesti dans l’accompagnement 
des jeunes depuis l’orientation 
jusqu’à la validation de projets 

professionnels et le choix de parcours 
de formation, le service apprentis-
sage et nos conseillères en formation 
sont aussi vos partenaires de proxi-
mité. Vous recrutez un apprenti(e) 
pour la première fois ? Ou vous avez 
déjà pris un apprenti(e) ? Quel que 
soit votre projet, la CMA Nouvelle-
Aquitaine - Charente vous donne le 
mode d’emploi en quatre étapes. 
Laissez-vous guider dans un parcours 
facilité.

Je n’ai jamais recruté  
un(e) apprenti(e)
→→ 1. Je contacte la conseillère en for-

mation en charge de ma filière pour 
connaître les aides, grilles de salaires, 
formalités administratives, fonction-
nement du centre de formation, etc.
→→ 2. La conseillère en formation dif-

fuse une annonce auprès des can-
didats identifiés par ses soins ainsi 
que via la bourse de l’apprentissage : 
https://www.apprentissage-nouvelle-
aquitaine.info/
→→ 3. Je retiens le candidat qui corres-

pond au profil recherché par mon 
entreprise. Je peux sélectionner le/
la futur(e) apprenti(e) à la suite d’une 
période de stage dans mon entre-
prise.
→→ 4. La conseillère en formation passe 

le relais au service apprentissage qui 
m’accompagne dans la signature du 
contrat d’apprentissage.

J’ai déjà recruté  
un(e) apprenti(e)
→→ 1. Je fais le point avec mon appren-

ti(e) sur son souhait de poursuite de 
formation.
→→ 2. Je contacte la conseillère en for-

mation de ma filière pour orienter 
mon apprenti(e) vers le parcours de 
formation le plus adapté.
→→ 3. Elle m’informe sur les aides et 

les grilles de salaires actualisées ainsi 

que sur les modalités d’alternance au 
centre de formation.
→→ 4. Le service apprentissage prend 

le relais et m’accompagne dans la 
signature du contrat d’apprentis-
sage :

LUCILE BEC, conseillère en formation 
en charge des Métiers de la Beauté, 
de la Tonnellerie, de la Vente et de la 
Petite Enfance. Tél. : 05 45 82 96 43 ou 
07 89 52 96 93 
l.bec@cma-charente.fr 
NATHALIE GUIGNARD, conseillère 
en formation en charge des Métiers 
d’Art, des Métiers de Bouche et la 
Maréchalerie. Tél. : 06 43 97 00 90 - 
n.guignard@cma-charente.fr

Réforme et gestion des 
contrats d’apprentissage
La loi pour la liberté de choisir son 
avenir professionnel a modif ié les 
modalités de traitement des contrats 
d’apprentissage. La CMA NA - 16 pro-
pose de sécuriser les contrats d’ap-
prentissage en vous aidant à les 
rédiger.
Pour toute information sur la 
réforme ou pour la rédaction du 
contrat d’apprentissage, contac-
tez le service apprentissage de 
la chambre de métiers et de 
l’artisanat Nouvelle-Aquitaine - 
Charente : apprentissage@cma-
charente.fr ou 05 45 90 47 00.

Pendant la durée  
du contrat
La CMA NA - 16 reste votre 
interlocutrice, Elle assume les 
missions de médiation et de 
prévention des difficultés liées 
à l’exécution du contrat. Afin 
de prévenir ou gérer les conflits, 
nos médiatrices sont disponibles 
pour trouver un accord.

AMANDINE FIRINO MARTELL, 
Médiatrice de l’apprentissage 
Tél. : 05 45 90 47 06 ou 06 31 41 10 10  
a.firino-martell@cma-charente.fr 
MARIE- CHRISTINE BOUYER, 
Médiatrice de l’apprentissage 
Tel : 05 45 90 47 21 ou 06 02 31 87 66 
mc.bouyer@cma-charente.fr

Une aide exceptionnelle 
pour les entreprises  
qui recrutent des apprentis 
à la rentrée
Pour tous les contrats conclus entre 
le 1er juillet 2020 et le 31 décembre 
2021, une aide est accordée aux 
employeurs qui recrutent des 
apprentis. Cette mesure fait suite au 
plan « 1 jeune, 1 solution » annoncé 
en juillet dernier par le ministère du 
Travail, de l’Emploi et de l’Insertion. 
Ce plan vise à faciliter l’entrée dans 
la vie professionnelle des jeunes par-
ticulièrement touchés par les consé-
quences de la crise sanitaire.
L’aide exceptionnelle est de 5 000 € 
pour le recrutement d’un(e) appren-
ti(e) de moins de 18 ans et de 8 000 € 
si celui-ci a 18 ans et plus. Ce montant 
s’applique à compter du premier jour 
du mois suivant la date de ses 18 ans.

Recruter un(e) apprenti(e), 
mode d’emploi !

¡

¡

 // CHARENTE
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Déjà engagée depuis 2018 aux côtés de la Fédération 
nationale des tonneliers de France et le ministère 

de l’Éducation nationale dans les travaux de 
rénovation du référentiel CAP Tonnelier, la CMA NA 
- Charente fait évoluer sa tonnellerie pédagogique, 

en partenariat avec le groupement des maîtres 
tonneliers des Charentes. Avec le soutien fi nancier de 

la Région Nouvelle-Aquitaine, le Campus des métiers 
de Cognac disposera d’ici quelques années d’un 

nouveau plateau technique pédagogique.

La Charente, premier 
bassin de production 
national du secteur
Savoir-faire d’exception, f ilière 
d’excellence et laboratoire d’in-
novation, la tonnellerie française 
est un leader mondial qui exporte 
près de 70 % de sa production, et 
dont la Charente est le premier 
bassin de production nationale, 
en prise directe avec la produc-
tion d’eau-de-vie de Cognac, elle-
même leader dans le secteur des 
spiritueux (25 % de la production 
nationale et 2/3 des exportations 
de spiritueux). Ce succès trans-
fi lière a un impact très sensible 
sur le bassin d’emploi, dont les 
besoins en compétences nou-
velles sont en constante aug-
mentation (renouvellement des 
générations, accroissement de 
l’activité, perspectives écono-
miques positives).

Un intérêt notable 
pour le CAP Tonnellerie
Notre CFA est depuis les années 
1980 le témoin direct des évolutions 
du métier, qu’il accompagne en 
préparant au CAP Tonnelier, unique 
diplôme d’entrée dans ce métier 
en tension. Les effectifs d’appren-
tis de la section tonnellerie sont en 
constante augmentation (+ 10% pour 

l’année en cours avec 43 apprentis 
en formation), et l’employabilité est 
remarquable (80 % d’insertion dans 
l’emploi à l’issue de la certifi cation).

La tonnellerie du futur !
Guidés par l’approche prospective 
et partenariale fi lière, la chambre de 
métiers et de l’artisanat Nouvelle-
Aquitaine - Charente s’est fi xée avec 

l’organisation professionnelle du 
« Groupement des maîtres ton-
neliers des Charentes », l’objectif 
ambitieux de construire un outil 
de formation innovant, capable 
d’accueillir un fl ux d’apprenants 
en augmentation pour répondre 
aux besoins croissants de com-
pétences qualif iées pour les 
entreprises, mais aussi d’être 
un lieu de promotion du métier, 
d’encouragement de l’innova-
tion et de rencontre trans-fi lière. 

Un projet d’envergure s’est des-
siné, sous le nom de « Tonnellerie 
du futur », et a rencontré l’ad-
hésion du conseil régional de 
Nouvelle-Aquitaine, qui vient 
de conf irmer pour accompa-
gner cette f ilière d’excellence, 
un important soutien fi nancier 
de mise en œuvre (4,9 millions 
d’euros, sur 4 ans). Le futur pla-

teau technique pédagogique fera 
une place particulière à la transmis-
sion du savoir-faire très spécifi que à 
la fabrication de grands contenants 
(foudres), à cheval entre la tonnelle-
rie et les métiers du bois en raison 
de ses dimensions hors normes, et 
autre spécialité du bassin charentais. 
Ce sera la première fois qu’un centre 
de formation se dotera d’un plateau 
technique dédié au grand contenant. 

La tonnellerie, 
secteur clé du 

dynamisme de 
notre territoire
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LES SINISTRES DES UNS FONT LES AFFAIRES DES AUTRES
Devenir prestataire

D’ASSISTANCE
pour une compagnie

Lorsqu’un sinistre survient, l’assureur fait intervenir un professionnel chez son 
assuré, en lien avec sa couverture : serrurier, plombier, électricien, vitrier, menuisier, 

chauffagiste, etc. Peut-être vous ? Voici quelques éléments de discernement.
Sophie de Courtivron

Pour qui ?
« Nous avons entre 2 500 et 2 800 artisans 
sur le territoire, multi ou mono-prestation, 
pose Cécile François, directrice Prestataires 
et achats chez Mondial Assistance*. 
Notre réseau est un maillage tissé 

de façon à avoir un prestataire tous les 
20 kilomètres. » Si les assureurs peuvent 
« recruter » les artisans en direct, ils passent 
aussi, sporadiquement ou intégralement, 
par des réseaux de professionnels qualifi és 
déjà constitués (comme Plombier.com, 
Carglass maison, etc.).

1

Des critères qualitatifs
Les interventions étant 
plutôt des urgences, les 
entreprises doivent être 

structurées en conséquence. Chez 
Mondial Assistance, « il nous faut une 
disponibilité 7 jours sur 7 et 24 heures 
sur 24 ; nous nous assurons bien sûr 
que les entreprises sont à jour de leur 
conformité administrative (assurances, 
relevés Urssaf, bilans…). Nos artisans 
doivent respecter notre mode opératoire 
et les niveaux de service attendus 
(réactivité après un contact établi, soit 
informatiquement soit vocalement) ». 
Les assureurs ne sont pas des places 
de marché : quand une demande 
d’intervention a lieu, un seul artisan 
est ciblé et a un délai pour répondre.

Des obligations
Chez les assureurs contactés dans le cadre 
de cet article, les prestations des entreprises 

auprès des assurés sont suivies et notées. 
« Chaque sinistre donne lieu à une enquête 
qualité. Les entreprises sont notées par le 

bénéfi ciaire de la prestation (si leur note est 
inférieure ou égale à 3, elles sont rappelées dans 

une démarche d’amélioration continue). S’il y a eu 
des dysfonctionnements, nous recommandons à nos 
prestataires d’appeler nos plateaux afi n de conseiller 
le client fi nal sur la meilleure solution à apporter. Nous 
comptons sur nos prestataires pour nous signaler toute 
suspicion de fraude potentielle. » Dans le cadre de sa 
démarche qualité, Mondial Assistance effectue des 
audits sur site auprès de ses artisans ; « tous les ans pour 
les grosses structures, tous les trois ans pour les TPE ».

3

Des avantages
Les assureurs recherchent des partenaires à long 
terme. En plus d’avoir ainsi une activité récurrente, 
dont le règlement est assuré, le fait d’aller chez le 
client peut apporter aux artisans des prestations 

additionnelles. « Il est diffi cile de normaliser les tarifs 
car le prix de la main-d’œuvre varie selon les régions, c’est 
une négociation avec chaque partenaire », précise Cécile 
François. Le fait d’être en lien avec un grand groupe peut 
générer certaines sollicitations (facultatives). « Nous organisons 
parfois des animations réseau selon certaines thématiques. 
Début 2020, nous avons demandé à des prestataires de 
différentes régions de travailler sur nos nouveaux services, 
dans une dynamique de cocréation (défi nir la forfaitisation 
d’un certain nombre de prix, comment les qualifi er, etc.). »
* Marque d’Allianz Partners.

42

Pour devenir prestataire, allez voir les sites des assureurs. 
Allianz Partners
www.allianz-partners.fr/nous-connaitre/notre-reseau-de-prestataires.html 
Fidelia (Covéa, groupe d’assurance mutualiste qui comprend 
notamment MAAF, MMA et GMF)
www.fi delia-assistance.fr/nos-prestataires/prestataire.html
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Cécile François, 
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Mondial Assistance
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STRATÉGIE NUMÉRIQUE

Rester proche… 
à distance
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Des contenus 
« empathiques »

Depuis 2016, Émilie Diacono fabrique des savons 
saponifi és à froid (Savonnerie des Monédières, Corrèze) 

vendus dans une quinzaine de points de vente locaux, et 
jusque dans le nord de la France. Elle n’a qu’une boutique 
en ligne et est présente sur Facebook et Instagram. « J’ai 
dû repenser mon site au bout de deux ans à la suite 

des nombreuses questions que l’on me posait. 
Les gens ont besoin d’avoir les informations 

tout de suite, ils ne veulent pas chercher ; le site 
doit donc être conçu avec les bons boutons et 
onglets mis en avant. Pour la page " produits ", 

posez-vous les questions des clients avant 
afi n de présenter les réponses (savons pour les 

peaux sèches, etc.). C’est un exercice compliqué, 
il faut s’adapter constamment et ajuster. 
Mon site est très fl exible. C’est un 

budget temps et argent à 
repenser tous les deux ou 

trois ans. »

La perte de libertés (de se déplacer, 
de voir nos proches…), l’arrêt de certaines 

activités, les restrictions fl uctuantes 
et imprévisibles ont imposé le digital 

comme interface de la réalité. En 
parallèle, la crise a fait émerger chez 
les consommateurs la soif de valeurs 
incarnées par l’artisanat : relationnel, 

éthique de travail… Comment transposer 
ces valeurs dans le numérique ? 

Comment utiliser le digital en cohérence 
avec ce que vous êtes ?

Sophie de Courtivron

«D es clients ont fait 60 km pour venir chercher 
un gâteau chez moi, évoque Alain Didier, 
pâtissier « virtuel » dans les Vosges (voir 

encadré). Il y avait forcément du « cake design » moins 
loin, mais ils ne l’ont pas trouvé sur Internet… » Comment 
mieux illustrer le fait que si votre activité n’est pas sur la 
toile, elle n’existe pas ? Actuellement, Covid oblige, « il y a
de nombreuses aides à la numérisation », pointe Mickaël 
Vigreux, responsable commercial à l’Afnic1 et animateur 
de l’émission Connecte ta boîte, qui accompagne des TPE 
dans leur transformation digitale2. « Il existe des subven-
tions, des prêts, des formations gratuites pour se numé-

Depuis 2016, Émilie Diacono fabrique des savons 
saponifi és à froid (Savonnerie des Monédières, Corrèze) 

vendus dans une quinzaine de points de vente locaux, et 

de voir nos proches…), l’arrêt de certaines 

et imprévisibles ont imposé le digital 

éthique de travail… Comment transposer 

Comment utiliser le digital en cohérence 

«
encadré)
loin, mais ils ne l’ont pas trouvé sur Internet…
mieux illustrer le fait que si votre activité n’est pas sur la 
toile, elle n’existe pas ? Actuellement, Covid oblige, « 
de nombreuses aides à la numérisation
Vigreux, responsable commercial à l’Afnic
de l’émission 
dans leur transformation digitale
tions, des prêts, des formations gratuites pour se numé-

jusque dans le nord de la France. Elle n’a qu’une boutique 
en ligne et est présente sur Facebook et Instagram. « J’ai 
dû repenser mon site au bout de deux ans à la suite 

jusque dans le nord de la France. Elle n’a qu’une boutique 
en ligne et est présente sur Facebook et Instagram. «
dû repenser mon site au bout de deux ans à la suite dû repenser mon site au bout de deux ans à la suite 

des nombreuses questions que l’on me posait. 
Les gens ont besoin d’avoir les informations 

tout de suite, ils ne veulent pas chercher ; le site 
doit donc être conçu avec les bons boutons et 
onglets mis en avant. Pour la page " produits ", 

posez-vous les questions des clients avant 
afi n de présenter les réponses (savons pour les 

peaux sèches, etc.). C’est un exercice compliqué, 
il faut s’adapter constamment et ajuster. 
Mon site est très fl exible. C’est un 

budget temps et argent à 
repenser tous les deux ou 

trois ans. »

dû repenser mon site au bout de deux ans à la suite 
des nombreuses questions que l’on me posait. 
Les gens ont besoin d’avoir les informations 

tout de suite, ils ne veulent pas chercher ; le site 
doit donc être conçu avec les bons boutons et 
onglets mis en avant. Pour la page " produits ", 

posez-vous les questions des clients avant 
afi n de présenter les réponses (savons pour les 

peaux sèches, etc.). C’est un exercice compliqué, 
il faut s’adapter constamment et ajuster. 
Mon site est très fl exible. C’est un 

budget temps et argent à 
repenser tous les deux ou 

©
 N

AD
IA

 M
AU

LE
O

N

©
 L

IS
E 

W
A

LG
EN

W
IT

Z

Émilie Diacono

23LE MONDE DES ARTISANS



riser3. N’oubliez pas votre CPF4 ! » Grâce à la Chambre de 
métiers et de l’artisanat des Vosges, Alain Didier a cumulé 
25 jours de formation (création de site web, référence-
ment, etc.). « Cela ne m’a coûté que 300 €… et j’ai eu droit 
à un ordinateur portable ! » Son projet, alliant savoir-faire 
et vente en ligne, cartonne. Voici quelques outils pour être 
sur Internet sans perdre votre âme.

ÊTRE PROCHE c’est être visible
À votre image, votre présence digitale se doit d’être qua-
litative. Selon les experts, point trop n’en faut : une page 
Google My Business5 (à jour et avec photos), un site web, 
un réseau social (ou deux, selon vos affi nités et capacités) 
et éventuellement une plateforme de vente. « Dans 80 % 
des cas, les gens iront vers votre site », observe François 
Dekeyser, directeur de l’agence Trevad (visibilité en ligne, 
à Paris). S’il y a des solutions de créations de sites « clés 
en main » (Shopify, Wix…), on peut aussi faire appel à une 
agence spécialisée ou s’y mettre soi-même ; « WordPress 
est alors la solution la moins chère ». Anciennement chez 
PrestaShop, le boucher Éric Dulat (voir encadré) a choisi 
un prestataire indépendant pour avoir plus de latitude. 
« Je prends dix minutes tous les matins pour actualiser le 
site, conçu pour cela ; si besoin, nous pouvons demander 

la mise en valeur d’une thématique (produits chinois…). » 
Quoi qu’il en soit, Mickaël Vigreux plébiscite d’enregistrer 
son propre nom de domaine en « .fr »6. « Quand on va sur 
votreentreprise.fr, on ouvre la porte de votre boutique. 
À partir de cela, vous pourrez décliner une identité pro-
fessionnelle à votre nom : mail, site web (qui peut être 
une simple redirection), fl ocages, etc. En termes d’image, 
votre nom de domaine démontre un projet abouti. »

ÊTRE PROCHE c’est vendre 
envers et contre tout
Votre site Internet vous permettra de continuer à vendre 
et servir votre clientèle en toutes circonstances. Celui-ci 
est comme une boutique où le client rentre : ne le lais-
sez pas partir ! Le site doit donc, selon votre offre, entraî-
ner un acte : la réservation d’une séance, une vente, une 
demande de devis, etc. Proposer un rappel, c’est déjà 
du « cliquez-retirez »7 ! « Il est assez simple de mettre en 
place un agenda en ligne sur Wix, Shopify… », précise 
François Dekeyser. Votre e-commerce peut ainsi n’être 
une simple page, mais très puissante : présentation et 
action. Des plateformes vous sollicitent ? Passez-les par 
le fi ltre de la notion de dépendance : la commission peut-
elle augmenter à tout moment ? Peut-on vous déréfé-
rencer abruptement ? « Un boulanger peut vendre ses 
sandwiches sur Uber Eats, un plombier recevoir des devis 
depuis une place de marché… Mais aller sur une plate-
forme doit rester une stratégie d’acquisition de nouveaux 
clients, tranche Mickaël Vigreux. Depuis la plateforme, 
invitez-les à aller sur votre site, la référence; renvoyez-les 
vers un tutoriel, une précision, etc. »

ÊTRE PROCHE c’est sortir du lot : 
le référencement
Si vous travaillez votre référencement, les internautes 
trouveront plus rapidement votre magasin virtuel. Le réfé-
rencement naturel (ou SEO8) se fait certes via votre page 
Google My Business (vous êtes référencé localement et 
serez sur Google Maps), mais surtout via un contenu origi-
nal. Pour le cadrer, voici les questions à se poser : « qui sont 
mes clients, qu’est-ce que je veux vendre, quelle est ma 
valeur ajoutée ? » À partir de là, la clé est de répondre aux 
questions que se posent les internautes (et donc d’appor-
ter des réponses à Google, pour récolter du trafi c). Mickaël 
Vigreux cite l’exemple de sa coiffeuse : « Installée dans 
une ville de 7 000 habitants, elle ne vit pas des coupes à 
20 € mais de prestations plus chères, comme le lissage 
brésilien ou français, qui sont expliquées sur son site. Si on 
recherche ces techniques sur Google, on tombe sur elle ! 
Google considère que c’est la meilleure réponse, alors 
que son salon fait 10 m2. Son site lui apporte des clients 
rentables, qui font des kilomètres pour venir. » En appor-
tant régulièrement une information qualitative (site, blog, 
réseau social), vous allez déclencher un autre moteur du 

70%
des clients sont en attente 

d’une offre en ligne de la part de leurs 
commerces de proximité.

Source : Médiamétrie - Fevad, bilan e-commerce 2020, 
étude réalisée en janvier 2021.

60 %
des chefs d’entreprise qui ont adapté leur activité 
pour faire face à la crise déclarent avoir mis en place 

une nouvelle stratégie commerciale axée 
sur une présence en ligne renforcée.

Source : Enquête Vistaprint avec l’institut d’étude OnePoll, mars 2021.

« C’est une gymnastique 
à prendre »

Vous pouvez toujours chercher la boutique d’Alain 

Didier à Pouxeux (Vosges), il n’y en a pas. Les 

commandes se font par téléphone, mail ou via 

Facebook. Le professionnel est en effet uniquement 

présent sur Internet : site D Gourmandises (avec 

ses produits et prestations), une page et un profi l 

Facebook, Instagram, Pinterest… « Quand je 

fabrique, j’ai toujours le téléphone près de moi pour 

des photos ou vidéos, et même pour les publier en 

instantané ! C’est une gymnastique à prendre. Je 

passe environ 4 heures par semaine sur mes écrans 

et publie une vidéo tous les deux jours. Quand 

j’ai 2 heures, je programme des publications sur 

Facebook ; cela me permet par exemple d’être très 

présent sur Internet pendant les fêtes de fi n d’année 

alors que je travaille à plein tube ! » Le chiffre 

d’affaires de l’entreprise a doublé entre 2019 et 2020.

D
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« C’est une gymnastique 
Alain Didier
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référencement : les liens entrants (lien vers une page de 
votre site repris par quelqu’un d’autre). Le référencement 
naturel, rentable sur le long terme, peut être ponctuelle-
ment enrichi par le référencement payant (publicité), via 
des annonces ciblées (Google Ads). « J’essaie d’acheter 
des mots clés pour un profi l d’internaute le plus qualifi é 
possible. Six mois après, je fais le point avec le client : le 
retour sur investissement est primordial », insiste Fran-
çois Dekeyser. Google Analytics est un service (gratuit) qui 
permet de mesurer le comportement des internautes sur 
votre site (d’où ils viennent, etc.), via des capteurs. L’exper-
tise d’un professionnel s’avère parfois utile « pour décryp-
ter l’effi cacité des mots clés, du site, des annonces ». Des 
actions correctrices en résultent.

ÊTRE PROCHE  c’est inspirer confi ance : 
les avis
« 97 % des internautes consultent les avis, pose Clément 
Poupeau, directeur marketing chez Guest Suite, solution 
de gestion d’e-réputation. L’artisanat a des valeurs spé-
cifi ques (authenticité…), quoi de plus pertinent que des 
avis pour les valider ? » En effet, si la publicité est a priori 
factice, l’avis, lui, est a priori vrai ; et le client a besoin d’avoir 

Commerce virtuel 
& croissance réelle

Éric Dulat, boucher à Nevers, s’est mis au digital 
pour répondre aux besoins de ses clients. « Je ne 

voyais pas la nécessité d’un site vitrine. Quand on 
va chez un artisan, on ne sait pas combien cela va 
coûter : sur notre premier site, en 2015, on pouvait 
faire une simulation de prix (fourchettes de poids) 
et gérer son panier. » Une initiative primée et mise 

en avant sur France 3, qui a beaucoup rajeuni la 
clientèle. En 2018, le site est refait avec un prestataire 
indépendant. « Sur le premier site, 80 % des ventes 
étaient des promotions ; sur le deuxième, 80 % des 

ventes ne sont plus des promotions. Nous proposons 
des livraisons locales à domicile et du cliquez-

retirez. » En 2021, le site va évoluer, car la boucherie 
va s’agrandir et développer un concept inédit de 
restauration. « Notre dynamisme se traduit sur 

Internet et, sans Internet, nous ne pourrions pas 
faire tout cela. » Quand Éric a repris la boucherie en 

2011 il y avait un salarié. Il en a treize aujourd’hui…

« Pour le référencement 
et le choix des mots clés, 
si je mets "boucherie", il y 
aura trop de concurrence. 
Je mets donc mon nom. 

Ma boucherie et mon site 
portent aussi mon nom »

Éric Dulat, boucher
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Commerce virtuel 

Éric Dulat

+fr.ankorstore.comNicolas d’Audiffret, 
co-fondateur d’Ankorstore
Ankorstore est une place de marché B to B qui, depuis 2019, met 
en relation des marques indépendantes avec divers commerçants 
européens (épiceries, concept-store, etc.). Ou quand votre produit 
peut ainsi sortir de votre marché local et atteindre d’autres acheteurs.

QUELS SONT LES AVANTAGES 
DE VOTRE PLATEFORME 
POUR UN ARTISAN ?
Nous ne prenons pas n’importe 
qui : les entreprises candidatent et 
nous sélectionnons celles qui vont 
aider les commerçants à faire la 
différence (qualité, savoir-faire…). 
Il y a un questionnaire à remplir, puis 
l’artisan est contacté par notre équipe 
commerciale qui valide l’intérêt de 
son produit. Nous l’aidons ensuite 
à mettre en place son espace sur le 
site (derrière, nous organisons aussi 
des opérations gratuites : Salons 
B to B digitaux, etc.). Nous avons 

2 000 marques françaises (sur 
plus de 4 000). Les marques sont 
payées à la réception de la livraison 
et nous leur remboursons les frais 
de port*. Les commerçants, eux, 
nous payent à 30 ou 60 jours.

EST-IL INDISPENSABLE 
D’ÊTRE SUR UNE PLATEFORME 
AUJOURD’HUI ?
Les outils digitaux sont voués 
à se développer. Avoir son propre 
site ne suffi t pas. Le gros intérêt 
d’une place de marché, regroupant 
plusieurs marques, est qu’elle apporte 
beaucoup de trafi c. Ce n’est pas un 
hasard si elles marchent aussi bien. 

Préférez-vous payer une commission 
basse et ne jamais vendre, ou bien 
payer plus et vendre tous les jours ?

COMMENT BIEN CHOISIR 
UNE PLACE DE MARCHÉ ?
Cherchez des informations sur sa santé 
fi nancière, regardez si elle fonctionne 
bien (nombre d’employés…). Analysez 
son positionnement (qu’y trouve-t-on, 
des marques originales ou du fabriqué 
en Chine ?). Essayez, testez, comparez.

* Ankorstore prélève une commission de 20 % HT 
sur le montant total HT de la première commande 
puis 10 % HT sur les commandes de réassort. Pas de 
commission si la marque souhaite utiliser Ankorstore 
pour gérer ses clients acquis hors Ankorstore.

Nicolas d’Audiffret, 
3 QUESTIONS À…

D
R

confi ance. De plus, d’après François Dekeyser, « dans son 
référencement, Google favorise les notes entre 4,2 et 4,7 
sur 5 ». Il est d’abord essentiel « d’avoir conscience de ce 
qui se dit sur Google. Une fois par semaine, regardez, lisez, 
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répondez », commence Clément Poupeau. Remerciez 
les avis positifs, gérez les avis négatifs en apportant une 
solution. À un deuxième niveau, il s’agit de solliciter ses 
clients pour qu’ils déposent un avis (via un lien envoyé vers 
Facebook par exemple, ou une pièce jointe). « Sur Google 
My Business, vous pouvez envoyer des liens d’avis à vos 
clients (s’ils ont un compte Gmail). On peut aussi utiliser 
une plateforme d’avis différente », mentionne François 
Dekeyser. Et comme les mécontents s’expriment plus 
que les satisfaits, « il peut être intéressant de s’équiper 
d’outils, comme une enquête de satisfaction déployée à 
chaque client assortie de la diffusion d’avis. Nous identi-
fi ons pour cela le bon moment pour les recueillir, et par 
quel canal (e-mail, SMS, tablette sur le chantier, QR code 
sur le véhicule…)9 », continue Clément Poupeau. Vous pou-
vez même vous servir des avis pour aller chercher des 
prospects. « Si les gens sont contents, envoyez un code 
de parrainage ; pour les mécontents, après avoir résolu le 
problème, offrez un bon de 15 % sur votre site », suggère 
Mickaël Vigreux.

ÊTRE PROCHE  c’est garder le lien : 
les réseaux sociaux
Si les réseaux sociaux ont un impact positif sur votre réfé-
rencement (en multipliant vos occurrences), « ils servent 
surtout à rediriger l’internaute sur votre offre et vers votre 
site », rappelle François Dekeyser. Clarifi ons les choses : 
« Les réseaux sociaux, c’est comme les anciens journaux 
gratuits de petites annonces : si on ne paye pas, on n’est 
pas visible ; ils vivent de la publicité ! Je conseille donc d’al-
ler sur un seul réseau social, et de le faire bien, élague Mic-
kaël Vigreux. Si vous faites des choses visuelles, allez sur 
Instagram, si vous travaillez en B to B sur LinkedIn, si votre 
clientèle est jeune sur Instagram, TikTok ou Snapchat. » 

Allez là où sont vos clients ! La bonne pratique, avec le 
réseau social, c’est de créer du contenu et de le parta-
ger : articles et/ou groupe de clients/fournisseurs avec 
lesquels vous échangez en direct. Pour vous organiser, 
« bloquez une heure de rendez-vous avec vous-même 
par semaine, coupez tout et écrivez avec l’idée de trans-
mettre votre passion », propose Mickaël Vigreux. « Je 
conseille de publier sur les réseaux sociaux entre midi 
et 14 heures et/ou 18 heures et 20 h 30, quand les gens 
sont disponibles », ajoute Nuno Fernandes (Atelier CTM, 
voir encadré). « Je fais une publication par semaine sur 
Facebook et cela génère beaucoup d’interactions ; les 
publications qui marchent le mieux sont une belle illus-
tration et un texte pas trop long, explicite Émilie Dia-

Des photos attirantes
Quand un tailleur de pierre-sculpteur se 

reconvertit en pâtissier-chocolatier, il trouve 
une niche : la création de moules sur mesure. 

Nuno Fernandes lance son atelier en 2018 
(impression 3D, thermoformage…). « J’ai 
commencé par envoyer des mails à des 

chocolatiers-pâtissiers avec quelques photos 
et par élaborer mon site Internet. Tout mon 

référencement est fondé sur les photos. 
J’ai deux pages Facebook et deux pages 

Instagram car ma stratégie est de multiplier 
les apparitions en multipliant les photos. Je 

demande au client l’autorisation de publier et 
je mets le même descriptif dans les différentes 
légendes des photos (dimensions, etc.) ». 90 % 
de ses clients ont connu l’Atelier CTM (Meuse) 
via le web. « Je n’ai pas de clients en Lorraine. 
Le matin j’ouvre mes mails et je fais des devis, 

je ne vais pas chercher le client. »

« Un point de plus
à votre note sur Google, 

c’est entre 10 et 15 % 
de chiffre d’affaires 
supplémentaire »

Clément Poupeau, directeur 
marketing chez Guest Suite

cono (Savonnerie des Monédières, voir encadré), dont le 
chiffre d’affaires a bondi en 2020 ; la Covid a entraîné une 
forte appétence pour le côté naturel des produits. » En 
imposant le digital, la crise a renforcé la quête de sens 
des consommateurs. L’artisan qui fait passer sa digitalisa-
tion à travers le fi ltre de la proximité est la réponse qu’ils 
attendent. « Amazon vend des produits en deux clics et 
livre en 24 ou 48 heures, constate François Dekeyser, il y 
a donc une vraie carte à jouer sur votre identité artisa-
nale. Vendre localement est un avantage concurrentiel 
qu’Amazon ne pourra jamais prendre ! »
1. Association française pour le nommage Internet en coopération, qui gère le 
registre Internet des noms de domaine en .fr. 2. Diffusée actuellement sur BFM TV, 
BFM Paris, RMC Découverte et RMC Story. 3. www.francenum.gouv.fr > Comprendre 
le numérique. 4. Compte personnel de formation (www.moncompteformation.
gouv.fr). 5. Voir sur www.lemondedesartisans.fr > Comment créer une page Google 
My Business ? 6. Pour cela, tapez « nom de domaine » sur Google et choisissez 
votre intermédiaire (OVH, Gandi, Ionos…). Quelques informations vous seront 
demandées. Comptez minimum 100 € par an (c’est aussi possible via Shopify, etc. 
mais cela coûte plus cher : autour de 30 € par mois). 7. Voir Le Monde des Artisans
n° 141. Il existe aussi des solutions payantes type Deliver by Linkeo (paiement en 
ligne, suivi de commande…). 8. Search Engine Optimization : optimisation pour 
les moteurs de recherche. 9. Le client bénéfi ciera aussi d’analyses, etc. À partir 
d’environ 1 000 € par an.

D
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Des photos attirantes

Nuno Fernandes

→ Solutions pour numériser sa TPE : 
www.clique-mon-commerce.gouv.fr
→ À lire : Tout le monde peut trouver 
des clients avec Internet !, Mickaël Vigreux, 
Éditions Vuibert, 2021.
→ Guides Google pour aider les commerces 
de proximité à être visibles et à vendre 
en ligne : grow.google/intl/fr_fr
→ Sur le nom de domaine en .fr : réussir-en.fr

Pour 
aller 
plus 
loin

DOSSIER // STRATÉGIE NUMÉRIQUE
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Une enquête de lectorat a été menée récemment auprès des lecteurs réguliers 
des éditions locales du Monde des Artisans. Elle met en lumière leur volonté d’être 

bien informés, de maîtriser la réglementation, les évolutions techniques, 
les nouveautés de leur profession. Surprise : les magazines papier ont toujours 

la cote et sont pour eux une garantie de confi ance et d’objectivité.

Vos modes de lecture
VOTRE QUÊTE D’INFORMATION

 Magazine papier  Internet  Papier et Internet  Nulle part

Actualités générales sur l’artisanat

Actualités de votre CMA

Informations des organisations professionnelles

Infos professionnelles et techniques de votre métier

Informations de vos fournisseurs

Informations concernant la gestion de votre entreprise

46% 16% 34% 5%

51% 16% 27% 6%

22% 35% 26% 16%

15% 44% 33% 8%

12% 49% 29% 9%

12% 40% 35% 13%

Étonnamment, le papier seul est majoritaire pour l’actualité, qui en 
général est l’apanage du Web. Internet est privilégié pour les infos 
professionnelles, réglementaires et techniques. Les « 55 ans et plus » 
consultent plus le papier et les « moins de 35 ans » plus Internet mais 
les sources d’information sont dupliquées pour tous.

VOTRE RAPPORT AUX NEWSLETTERS PROS
Les newsletters sont de vraies sources d’information. En moyenne, 
chaque répondant en reçoit au moins deux. Parmi les plus 
plébiscitées, celles de leurs fournisseurs (52 %) et de leur chambre 
de métiers et de l’artisanat locale (47 %).

La plus facile et agréable à lire

La plus complète

La plus proche de vous

La plus utile dans votre quotidien professionnel

Celle qui vous inspire le plus confi ance

Celle dont les informations sont les plus objectives

65% 8% 8% 19%

40% 7% 6% 47%

40% 8% 15% 38%

32% 8% 10% 49%

73% 8% 3% 17%

58% 10% 5% 27%

VOTRE APPRÉCIATION DES SOURCES D’INFORMATION SUR VOTRE 
MÉTIER

 Magazines papier  Newsletters  Réseaux sociaux  Internet

Même si Internet obtient de bonnes appréciations, en particulier 
chez les 35-44 ans concernant la proximité et l’exhaustivité, les 
magazines papier conservent une place prépondérante, et pas 
seulement chez les répondants les plus âgés : globalement, ce sont 
eux qui inspirent le plus confi ance.

PÊCHE AUX INFOS

Les rituels des artisans

Votre relation à Internet
VOTRE FRÉQUENCE DE CONNEXION 
POUR DES MOTIFS PROFESSIONNELS

 Au moins une fois par jour  Tous les deux jours 
 Au moins une fois par semaine  Moins souvent  Jamais

Moins de 35 ans

35-44 ans

45-54 ans

55 ans et plus

Échantillon global

72% 8% 13% 5% 2%

71% 8% 12% 7% 1%

61% 8% 20% 10% 1%

48% 7% 21% 19% 5%

62% 8% 17% 11% 2%

Même si la connexion quotidienne est corrélée à la tranche d’âge 
des répondants, 48 % des « 55 ans et plus » déclarent une connexion 
quotidienne.

Facebook

Instagram

LinkedIn

Twitter

51% 16% 4% 29%

29% 10% 7% 54%

12% 15% 5% 68%

4% 7% 3% 86%

VOTRE UTILISATION À TITRE PROFESSIONNEL 
DES RÉSEAUX SOCIAUX

 Oui, observateur(trice) et en publiant  Oui, en observateur(trice) 
 Non, mais en projet  Non

Même si Facebook et Instagram apparaissent comme étant utilisés 
de façon signifi cative, ils le sont surtout par les plus jeunes : 69 % 
des moins de 35 ans et 61 % de la tranche des 35-44 ans utilisent 
régulièrement Facebook.

plébiscitées, celles de leurs fournisseurs (52 %) et de leur chambre 

 Tous les deux jours 

45 ans
C’est l’âge moyen d’un chef 

d’entreprise
artisanale.

Sources : étude de lectorat basée sur 1 600 questionnaires (921 au format papier, 679 au format Web), menée par le cabinet « C de l’Écoute 
et du Conseil » pour Le Monde des Artisans, entre le 10 décembre 2020 et le 10 mars 2021.
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L’HOMME À LA MOTO
FCR ORIGINAL - PRÉPARATION DE MOTOS

Démarrer à toute blinde, négocier des virages serrés, contourner les obstacles… 
Ce qui a fait la force de Sébastien Guillemot lors de courses en dragster est devenu 
instinctivement la marque de fabrique de son entreprise : FCR Original. L’intrépide 

a même réussi à faire de Chauvigny, petite cité médiévale du Poitou, un stand 
de ravitaillement incontournable pour les passionnés de motos au design unique…

Julie Cle� ienne

« Nous 
n’inventons rien, nous 

réinterprétons les 
modèles, en y intégrant 

des améliorations 
tant techniques 

qu’esthétiques. Une 
moto est universelle, 

à nous d’en faire 
un modèle unique. »

RAPIDE À L’ALLUMAGE
Sébastien Guillemot s’est 
d’abord fait la main dans 

l’automobile de compétition. 
Bien rodé, le champion de 

France de dragster démarre 
à son compte en 2012, avec 

un associé. « Carrosserie, 
peinture, mécanique : nous 

cumulions les savoir-faire 
que nous mettions au service 

des garages du coin, en 
sous-traitance. » Dès 2013, 

désireux de passer de l’ombre 
à la lumière, le duo customise 
entièrement… une moto. Leur 

création fait mouche lors du 
très couru Café Racer Festival, 

en région parisienne. Les 
critiques sont unanimes ; les 

demandes affl uent.

FORCE DE FRAPPE
La puissance de FCR Original ? 
La polyvalence. Dans l’atelier 
de 500 m2, installé à Chauvigny 
(Vienne), six à sept personnes 
se répartissent la tâche 
avec méthode : soudure et 
échappement pour le responsable 
chaudronnerie, mécanique pour 
le responsable d’atelier, peinture, 
assemblage des accessoires 
pour l’apprenti, création des 
futures modèles dans le bureau 
de design… « Nous montons 
en gamme d’année en année. 
Au point qu’aujourd’hui, les 
constructeurs nous sollicitent en 
direct. Le retour des préparateurs 
moto est devenu essentiel pour 
crédibiliser leurs produits », 
assure Sébastien Guillemot.
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FORCE DE FRAPPE
La puissance de FCR Original ? 
La polyvalence. Dans l’atelier 
de 500 m
(Vienne), six à sept personnes 
se répartissent la tâche 
avec méthode : soudure et 
échappement pour le responsable 
chaudronnerie, mécanique pour 
le responsable d’atelier, peinture, 
assemblage des accessoires 
pour l’apprenti, création des 
futures modèles dans le bureau 
de design… « 
en gamme d’année en année. 
Au point qu’aujourd’hui, les 
constructeurs nous sollicitent en 
direct. Le retour des préparateurs 
moto est devenu essentiel pour 
crédibiliser leurs produits
assure Sébastien Guillemot.
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dates clés

EN LIGNE DE MIRE
Depuis presque deux ans, FCR Original s’est diversifi ée en lançant une gamme de 200 accessoires, 
« qui représente désormais 10 % de notre CA ». 150 produits ont été prototypés en interne. Leur 
fabrication est sous-traitée à des entreprises locales : usinage, sellerie, chromage, découpe laser… 
Les améliorations constantes et le soin apporté aux fi nitions séduisent une clientèle haut de gamme, 
prête à dépenser en moyenne 28 000 € pour acquérir la moto de leur rêve. Loin de se contenter 
d’une allure de croisière, Sébastien Guillemot compte bien accélérer encore en 2021 en ouvrant trois 
showrooms et en lançant la réalisation de vidéos de présentation pour ses nouveaux modèles.

UNE PATTE 
DISTINCTIVE

La maison travaille 
principalement sur des 
motos neuves, des séries 
limitées, présentées 
comme des modèles 
haute couture. « Notre 

client type ? Celui dont 
le credo est : une belle 

voiture, une belle montre, 
une belle moto ! » FCR 

Original revendique un service 
premium, une personnalisation à 
l’envi, des lignes distinctives alliant 

performances techniques et esthétique chiadée. « Le 
terme de préparateur est devenu totalement galvaudé, 
nous tendons à nous faire connaître comme des 
designers moto. » Une stratégie payante qui fait que 
« neuf fois sur dix, je n’ai pas besoin de rencontrer les 
clients en direct. Notre réputation nous précède. »

VIRAGE NUMÉRIQUE
Sébastien Guillemot n’est pas naïf : 
« Quand on choisit la qualité de 
vie en province, la communication 
est essentielle. » Il a donc appris 
en faisant. « Je défi nis un plan 
média à l’année. » Rédaction des 
communiqués, shooting photo et 
vidéo, contacts avec la presse et les 
blogs spécialisés… : rien n’est laissé 
au hasard ! D’autant moins sur la 
toile : « Nous disposons de trois 
sites Internet : un institutionnel 
(environ 1 800 visites/jour), un 
pour nos accessoires, l’autre pour 
le lifestyle, une page Facebook 
(24 000 abonnés) et un compte 
Instagram (11 000 fi dèles). » Un 
webmaster à mi-temps lui vient en 
soutien. Le budget communication 
représente 20 000 € à l’année.

VIRAGE NUMÉRIQUE

+
fcr-lifestyle.com +
fcr-lifestyle.com

+fcr-accessoires.com +fcr-accessoires.com

+
www.fcr-original.com

2012
Ouverture 
de l’atelier-
showroom 

à Chauvigny.

2014
Participation au 

Café Racer Festival 
à Montlhéry 

(Essonne) où ils 
présentent une 
première moto 

entièrement 
customisée par 

leurs soins.

2018
Sébastien 
Guillemot 
reprend 

l’activité seul 
au départ de 
son associé.

2020
Réalise le même 

CA qu’en 2019 
(800 000 €) 

malgré la crise 
sanitaire. Le budget 

« événementiel » 
est reporté sur la 

communication et la 
décoration de l’atelier.

2021
Espère ouvrir 

des showrooms à Paris, 
Bordeaux et Lyon en fi n 

d’année. Veut développer 
la réalisation de vidéos 

(présentation des nouvelles 
motos, montage des 

accessoires en lieu et place 
d’une notice classique…).
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UN MÉTIER UNIQUE, TROIS SAVOIR-FAIRE
Les gestes sont immuables : « En automne et en hiver, on coupe 

les jeunes châtaigniers qu’on équarrit, puis qu’on courbe, pour 
monter le squelette. » Puis, vient la vannerie et le tressage 

minutieux de l’osier, et enfi n, la partie « sellerie » avec la fabrication 
du gant en cuir. « Nous ne travaillons qu’à la commande. 

Chaque chistera s’adapte au profi l, au style et au poste du 
joueur. » Des grimoires ancestraux recensent les spécifi cités des 
habitués des lieux. 25 heures sont nécessaires pour fabriquer un 

exemplaire mais dix à quinze ans pour maîtriser la technique ! 
120, vendus en moyenne 300 €, sortent de l’atelier chaque année.

LA RECONNAISSANCE 
DES GRANDS JOUEURS
Les 200 joueurs de cesta punta*, qui participent 

aux compétitions internationales, constituent 

le gros de la clientèle. « Un professionnel 
peut commander quatre chisteras par an, 

un amateur un seul. » L’atelier assure aussi la 

maintenance et l’entretien, au fi l des décennies 

parfois pour un même gant ! Si les clubs amateurs 

sont légion au Pays basque et ce sport bien connu 

en Amérique du Sud, du fait des vagues migratoires du XIXe siècle, 

Pierre Gonzalez milite de plus en plus pour une démocratisation de 

sa pratique. « Si on ne s’ouvre pas aux autres, on risque de s’enterrer 

et de perdre ce savoir-faire. » Avis aux amateurs de frontons !

* La cesta punta se pratique avec un grand gant, le joko garbi avec un petit.

DE PÈRE EN FILS 
DEPUIS 1887

Pierre Gonzalez (« Peio » au pays !) 
l’affi rme : « Le chistera, c’est dans 
notre sang ». Son père, pourtant 

retraité, passe encore tous les 
jours la porte du petit atelier 

angloy. Son fi ls, Bixente, s’y forme. 
Sa fi lle hésite… « Depuis que mon 

arrière-grand-père s’est lancé, 
en 1887, à chaque génération, 
un fi ls a repris le fl ambeau. Je 

m’assieds encore chaque jour sur 
ce banc de tonnelier, 140 ans après 

mon aïeul ! » Jamais imposées, 
jamais contraintes : les vocations 
sont dictées ici uniquement par 

la passion. L’histoire en a fait 
les derniers fabricants français 

de chisteras, ce qui leur a valu en 
2018 l’obtention du label EPV*.

* Entreprise du patrimoine vivant.

Dans le petit atelier de la 
FAMILLE GONZALEZ, une 

tradition emblématique 
du Pays basque se 

tresse de génération 
en génération : la 

fabrication de chisteras, 
ces gants en osier 

utilisés pour la pratique 
de la cesta punta et du 

joko garbi, les sports 
locaux. Depuis près 

de 140 ans, les mêmes 
gestes, les mêmes outils, 

la même fi erté…
Julie Cle� ienne

Espritbasque

« Nous durons grâce à notre réputation. J’aime l’idée qu’il est 
beaucoup plus sage d’être reconnu que d’être connu ! »

▲ Peio, Bixente et Jean-Luc Gonzalez. Trois générations toujours en action 
dans le petit atelier d’Anglet…

ANGLET 
(64)
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chisteras-gonzalez.comc chisteragonzalez +
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NOUS ACCOMPAGNONS LA REPRISE 
EN SOUTENANT NOS CLIENTS DANS 
LA RÉUSSITE DE LEURS PROJETS 
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