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Un an apres le lancement du PGE, la Caisse d"Epargne CEPAC reste mobilisée pou
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Un passage obligé

Pour les entrepreneurs, le numérique n'est plus une option, mais un passage
obligé.

La Covid-19 a été un accélérateur dans ce domaine : ceux qui avaient su
prendre ce virage, ou qui ont développé (souvent en urgence) des solutions
numeériques, s'en sont sortis moins mal que d'autres pendant cette crise. De
nouvelles habitudes et usages sont apparus et, en phase de relance, le
digital sera aussi un levier de développement.

Partant de ce postulat, nous sommes allés a la rencontre d'entrepreneurs,
femmes et hommes de Provence. Ces artisans, patrons de PME ou de plus
grandes entreprises, professions libérales ont accepté de nous ouvrir leur
cuisine.

Nous leur avons demandé « leur recette » pour ne pas rater ce virage. lls ont
accepté de livrer leurs petits secrets, leurs bonnes idées, leurs réussites,
mais aussi leurs erreurs,

Ce guide « Conseils de chefs... d'entreprise » spécial numérique a été congu
dans un esprit de partage. Parce que cette crise a révélé qu'ensemble on est
plus forts, plus intelligents et plus résilients.

Nous espérons que ces pages seront a votre godt. Elles ont été concoc-
tées avec amour par notre rédaction et toute la brigade des Nouvelles
Publications.

Bon appétit !



NOTRE CUISINE

Cette crise a poussé certains
d’entre vous a mijoter en toute
urgence de nouveaux « plats » afin
de vous adapter au goUt du jour.
Ajouter un peu plus de digital par
ci, mettre une pincée de visio par-la,
forcer sur le click & collect,
repenser sa garniture sur les
réseaux sociaux... Ce travail de
remise en question, beaucoup
d’entre vous ont été obligés de le
cuisiner en toute improvisation et

sans vraiment avoir la recette.

Le coup de feu est un peu passé et il convient
maintenant de ranger la cuisine, nettoyer le plan
de travail et se poser afin de réfléchir et d'échan-
ger avec la brigade pour penser la suite. Qu'est ce
qui a marché, ou pas, que peut-on garder de bon
et comment s'améliorer sur le long terme ?

On l'a vu:enun an la Covid-19 a bouleversé nos
habitudes. Ce virus a emmené aussi beaucoup de

souffrance et de détresse. Mais cette crise peut
aussi étre une opportunité. Celle qui nous incitera
a repenser une carte plus digeste.

Comment y arriver ?

Une solution consiste a aller déjeuner avec le
voisin. Au moment du café, il sera temps d'échan-
ger quelques (bonnes) idées. Alors que cette
crise aurait tendance a nous isoler dans un coin
du bureau, ou de notre cuisine, en grignotant un
mauvais club-sandwich, il nous semble, au
contraire, important de partager et de nous
serrer les coudes, a défaut de les lever ensemble
autour d'un zinc.

Notre guide « Conseils de chefs... d'entreprise »
spécial digitalisation des entreprises a été congu
de cette fagon : un moment d'échanges entre
actrices et acteurs économiques provengaux que
nous avons rencontrés lors d’'un reportage, ou
d'une conférence de presse, et dont nous suivons
régulierement l'actualité.

Toute I'équipe des Nouvelles Publications remer-
cie ces grands témoins qui ont accepté de nous
accorder un peu de leur temps, en nous ouvrant
leur cuisine. Peut-&tre qu'un jour nous nous
réunirons tous pour faire un grand banquet des
bonnes recettes...

Frédéric Delmonte
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Présidente de
la Federation nationale

de I’'habillement Paca
et co-creatrice
des boutiques POM.

« Lephyaital
prend le meilleur
de chaque
pratique »



DEPUIS QUAND LES BOUTIQUES POM

SESONT-ELLES MISES A L'HEURE DU DIGITAL ?

Nous sommes sur les réseaux sociaux depuis
toujours. Quant a notre site, nous avons tout
d'abord créé un site vitrine, avant qu'il ne
devienne aussi un e-shop. Nous l'avons converti
en site marchand pendant I'été 2019. La crise
des Gilets jaunes, puis en 2020 la crise sanitaire
ont rendu nécessaire ce nouveau service pour
nos clients.

ENTANT QUE PRESIDENTE DE LA FEDERATION
NATIONALE DE L'HABILLEMENT POUR LA REGION,
QUEL ESTENCORE LETAUK DE BOUTIQUES Quin‘onT
PAS D'E-SHOP ?

Environ 30 % des commerces sont digitalisés.
Les 70 % qui ne le font pas sont encore sur
modele économique classique.

EST-CE POUR UNE RAISON FINANCIERE QUE CES
COMMERCES NE FRANCHISSENT PAS LE CAP DE LA
DIGITALISATION ?

Les raisons sont multiples. Pour l'aspect
financier, il existe pourtant des aides
nationales et régionales pour aider a
monter son site marchand. La Région
donne une enveloppe de 5 000 € pour

la digitalisation de son commerce. C'est
dommage que 70 % des boutiques n'en
ressentent pas le besoin, car ces outils
offrent de la visibilité.

DES LE PREMIER CONFINEMENT, VOS DEUK BOU-
TIQUES POM SONT MONTEES EN PUISSANCE AVEC
DES SERVICES COMME LE CALL & COLLECT, DES
DEFILES ENVISIO, LE CLICK & COLLECT BIEN SOR...
ALLEZ-VOUS CONSERVER CENOUVEAU MODE DE
COMMUNICATION ET DE FONCTIONNEMENT, UNE FOIS
LA CRISE PASSEE ?

Bien sdr. Cest une fagon de toucher une autre
clientéle transgénérationnelle, ou bien éloignée

de Marseille. POM a des clientes a Bordeaus,
Saint-Barth ou encore en Bretagne. Avec Instagram
et sa market place, Facebook et méme LinkedIn, on
sadresse a tout le monde. Nous faisions déja avant
la crise du call & collect, mais de fagon informelle.
Désormais, chacun peut nous contacter sur nos
portables, Sophie et moi, et faire avec 9
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> nous leur shopping en direct. Finalement, loin
de déshumaniser les relations, ces outils digitaux
ont renforcé nos liens avec nos clients et nous ont
apporté une belle visibilité.

C'ESTUNE AUTRE FACON DE TRAVAILLER...
Disons que c'est un mix entre le digital et le
physique, ce qu'on appelle le phygital. Il faut
prendre le meilleur de chaque pratique.

COTE ACHAT, AVEZ-VOUS RESSENTI LA MEME
ATTENTION DE LA PART DES MARQUES ?
Complétement | Les marques nous ont appelées
des le début du confinement pour prendre de
nos nouvelles, penser ensemble a des solutions
pour continuer de travailler. Les marques ont fait
avec nous ce que nous avons fait avec nos
clients.

COMMENT AVEZ-VOUS FAITVOS ACHATS

POUR LA RENTREE ?

Avec ma sceur Sophie nous avons sélectionné,
depuis notre ordinateur, les showrooms que
nous voulions voir en vrai. Le digital permet
aussi un vrai gain de temps. Mais nous sommes
montées trés souvent a Paris pour aller sur

place et faire nos achats. Nous avons un métier

de passion et toucher, voir les vétements reste
malgré tout essentiel. De la méme fagon que
notre e-shop reste un plus pour notre chiffre
d'affaires et non une finalité...

DIFFICILE DONC DE FAIRE L'IMPASSE

SURLE DIGITAL...

Je pense que ne pas s'y mettre, c'est se couper
quelque part de la société telle qu'elle est
aujourd’hui. Avoir un e-shop, faire du click &
collect, pérennise d'une certaine fagon une

société et c'est aussi rassurant pour nos salariés.

On ne travaille plus seul. N'oublions pas que ces
outils digitaux créent avant tout du lien et
placent I'humain au centre de l'acte d'achat.



AUJOURD'HUI
FINANCER DES PROJETS,

DEMAIN, CONQUERIR
DE NOUVEAUX MARCHES

Pour rester a la pointe de leur activité, nos clients entreprise disposent d’un conseiller
proche d’eux qui les accompagne avec des solutions de financement adaptées.
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Directeur des théatres

du Gymnase et
des Bernardines a Marseille,
du Jeu de Paume
et du Grand
Théatre de Provence a Aix.

« Ilva falloir
trovver e point
g'equilibre
entre spectacle
vivant et
digitalisation »



PRESENTEZ-NOUS EN QUELQUES MOTS VOS QUATRE
STRUCTURES...

Je dirige a Marseille le théatre du Gymnase et
celui des Bernardines et a Aix, le Jeu de Paume et
le Grand Théatre de Provence. Ce qui représente
une masse salariale de 537 salariés, avec une
équipe resserrée de 150 personnes, dont la plupart
connaissent encore le chémage partiel.

VOUS N'AVEZ PAS ATTENDU 2020 POUR VOUS
INTERESSER AUK DUTILS NUMERIQUES.
POUVEZ-VOUS NOUS RAPPELER DE QUELLE FRCONVOUS
UTILISEZ CE MOVEN POUR DIFFUSER LA CULTURE ?
Nous sommes bien entendu depuis des années
sur les réseaux sociaux, avec une cellule interne
dédiée a ces moyens de communication. Nous
avons aussi, dés 2016, développé Heko, un
programme de retransmission, a Aix et Marseille, a
destination des services de soins palliatifs, des
personnes dans le coma, ou plus récemment, en
direction des maisons de retraite.

COMMENT FONCTIONNE LE PROGRAMME HEKO ?
Un équipement audiovisuel diffuse en direct
les représentations des théatres. Cette
retransmission est possible grace a un
équipement audio et vidéo de captation et
de diffusion en direct. Initié et coordonné
par Assami, ce dispositif a pour objectif
d'abolir les frontieres qui isolent les

patients de ces établissements et de leur
donner acces a des instants précieux
d'écoute, de partage et de mieux vivre.

AVEC LA FERMETURE DES LIEUK CULTURELS, COom-
MENT VOUS ETES-VOUS REINVENTES ?

Forcément, la question a été de se demander
comment aller au théatre, quand les théatres sont
fermés ? Pour le Festival de Paques, la question a
été tranchée en imaginant une édition 100 %
numeérique, qui vient de se terminer le 11 avril,
Nous ne pouvions pas annuler une deuxieme fois
ce festival, soutenu uniquement par le mécénat.

QUELLE EN A ETE LA MISE EN EUVRE ?

Nous avons imaginé une approche originale, car
aujourd’hui, faire une simple captation n‘a plus rien
de différenciant. Nous avons donc travaillé avec
trois start-up pour proposer une captation 9

4
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=> interactive. Ainsi, l'internaute a pu, durant les
concerts, choisir telle ou telle caméra pour un gros
plan sur le chef d'orchestre, ou sur les mains du
pianiste. C'est une premiere en France !

COMMENT LES ARTISTES ONT VECU

CETTEEDITION 2.07

Les contraintes techniques pour les artistes
freinent la spontanéité du mouvement, mais bien
s, tous ont été heureux de retrouver, d'une autre
fagon, le public. Et plus largement, ils ont été
heureux de ce retour a la vie...

QU'ALLEZ-VOUS CONSERVER DE CETTE NOUVELLE
APPROCHE ARTISTIQUE, UNE FOIS LES FERMETURES
DES THEATRES LEVEES ?

Il va falloir trouver le point d'équilibre entre
spectacle vivant et digitalisation. La pandémie
nous a appris que sans le numérique, nous ne
pouvions exister. Pour autant, il faut continuer a
faire vivre les réves des artistes, aidés différem-
ment par la technique. Je pense que I'on ne va

plus travailler comme avant.

VOUS ETES D'AILLEURS EN TRAIN DE PREPARER

LA SAISON 2021/2022. COMMENT CA SE PASSE,
D'AUTANT QUE LE THEATRE DU GYMNASE VA
CONNAITRE QUATRE ANS DE TRAVAUK ?

Nous allons faire, de fait, des spectacles « hors les
murs », mais aussi, aller plus encore a la rencontre
d'autres publics, que ce soit dans les écoles, dans
les bars ou dans les cours d'immeuble. Pour

capter tous les publics, une vraie réflexion s'im-

pose sur |'offre que nous proposons, de quelle
fagon et surtout, comment faire participer directe-
ment le public.

SERIONS-NOUS ALORS DANS UNE VRAIE PERIODE DE
TRANSITION POUR LA CULTURE ?

Je le pense et c'est terriblement passionnant ! Cela
me rappelle la naissance des radios libres. Au-
jourd'hui, grace a nos moyens de communication,
tout est possible, mais il ne faut pas oublier d'y
mettre du sens.

VOUS RESTEZ DONC OPTIMISTE ?

Bien entendu ! Ce temps d{ a la crise sanitaire,
soit on l'utilise pour réver, inventer, proposer, soit
on se plaint. Imaginez un concert retransmis, dans
lequel on vous proposerait des pastilles explica-
tives sur le travail du chef d'orchestre, ou la
différence entre un tuba et un trombone ? Imagi-
nez les fables de La Fontaine proposées aux
collégiens avec la diffusion du spectacle de
Fabrice Lucchini ? Ce serait bien plus captivant
pour les éleves que de simplement réciter leur
poésie | Le numérique permet un partage pédago-
gique extraordinaire, en plus de toucher des
publics qui ne viennent pas dans nos salles. Mon
réve est que I'Education nationale change les
tableaux noirs pour des écrans numériques, pour
que la culture prenne vie différemment aupres des
plus jeunes. Si ¢a se faisait, ce serait vraiment
formidable, parce que la révolution de I'art passe
aujourd’hui par la révolution du savoir...
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PROGRAMME NEUF - 1 982 m? UN EMPLACEMENT IDEAL
BUREAUX & SERVICES A VENELLES

A 8km au nord d'Aix-en-Provence
Au coeur du Pdle d'Activités de Venelles
A proximité immédiate de la future Médiatheque,
nouveau lieu d'innovation et de culture a Venelles
F I G U I E R E A 2 minutes de I'A51
PROMOTION
Immeuble en R+2
1 982 m? divisibles a partir de 70 m?
0 4 4 2 3 9 9 3 9 9 m Une architecture remarquable
Des prestations soignées

. . . Un cadre de travail contemporain, lumineux et
info@figuiere.com accueillant
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Dirigeant de
la Compagnie du Midi

« Nlousavons
mis lastrateégie
digitaleau
CeRUr de nos

priorites »

La Compagnie du Midi n'‘entend
pas se faire savonner la planche
en termes de croissance, voila
pourquoi, face aux vicissitudes
induites par la crise sanitaire et
économique, elle a misé sur le
déploiement digital. Et pour entrer
en offensive, Guillaume Fiévet,
son PDG, n'a pas hésité a recruter
le profil opportun. Pour mettre en

ceuvre quelle stratégie ?



LA CRISE SANITAIREAEU UN IMPACT SUR VOTRE
ACTIVITE, COMMENT VOUS ETES-VOUS SAISI DU
DIGITAL POUR Y REMEDIER ?

Lors du premier confinement, nous avons basculé
en télétravail toutes les fonctions supports, la
production se poursuivant dans nos locaux dans
le respect des obligations sanitaires. Car la
savonnerie de Marseille, dédiée a la marque La
Corvette, a continué de tourner, étant donné la
forte demande sur les produits de nécessité. En
revanche, notre site des Alpes-Maritimes, produi-
sant la Nénette, a cessé son activité pendant cette
période, car nos clients avaient eux aussi fermé
boutique. Tout a redémarré en juin mais les
fonctions supports sont restées en télétravail, c'est
toujours notre organisation actuelle.

COMMENT S'EST OPERE CETTE MIGRATION SUR LE
DIGITAL?

Il a fallu étre agile, puisque nous avons basculé
I'ensemble de nos fonctions supports dans le
distanciel en seulement trois jours. Cela veut dire
encadrer les personnes qui n'étaient pas
habituées a fonctionner de la sorte, d'ailleurs
nous continuons a les accompagner avec la
mise en place d'une réunion mensuelle en
visio. Mais aussi, les équiper en informa-

tique, portables, batteries... Il a fallu enfin
revoir et adapter nos infrastructures

réseaux a cette nouvelle fagon de travailler.

OUTRE LE FONCTIONNEMENT INTERNE, LES FLUCTUA-
TIONS D'ACTIVITE VOUS ONT-ELLES AMENES A MISER
DAVANTAGE SUR LA VENTE EN LIGNE ?

Nous avons initialement deux sites marchands,
la-corvette.com et nenette.fr. Nous avions
conscience que le digital était important, mais
nous avons mis la stratégie numérique au coeur de
nos priorités I'été dernier. En effet, certains de nos
circuits se sont effondrés, notamment les bou-
tigues souvenirs, les grands magasins... Lactivité
suit un mouvement en dents de scie, des secteurs
périclitent et d'autres se renforcent. Sur Internet,
les ventes ont décollé. Nous nous sommes donc
organisés pour faire face a ce nouvel axe de
développement. La partie expédition, qui était =

7
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-> externalisée, a été ré-internalisée. Et nous
avons également investi au niveau RH, recruté
un responsable e-commerce, arrivé en décembre
dernier.

COMBIENDEVOS COLLABORATEURS SONT DONC
DEDIES A CES FONCTIONS ?

Pour la Compagnie du Midi, cela représente
quatre personnes, ceuvrant au marketing, a
I'e-commerce et a la communication. Et pour
l'ensemble du groupe Prodef (Produits d'entretien
francais), six.

QUELLES SONT LES MISSIONS DE VOTRE NOUVEAU
RESPONSABLE E-COMMERCE ?

Il'y a le développement de nos sites e-commerce,
mais aussi le déploiement sur les plateformes
e-commerce, les marketplaces. On trouve déja nos
produits sur quelques sites marchands, I'idée est
de poursuivre ce travail de structuration. Cela se
fera en deux temps : tout d'abord, consolider le
rayonnement de nos propres boutiques en ligne
puis ensuite, déployer notre offre sur les market-
places non seulement en France, et nous travail-
lons avec nos distributeurs afin de synchroniser
nos stratégies dans ce but, mais aussi a l'étranger.

RAYONNER SUR LENET SIGNIFIE AUSSI SOIGNER SON
MARKETING EDITORIAL... COMMENT VOUS EN
ACQUITTEZ-VOUS ?

Nous nous faisons aider par une agence de
communication, nous avons également un
collaborateur qui gere les réseaux sociaux.
Sachant que I'un des grands axes de cette

communication, c'est notre politique en matiere de

RSE et notre engagement sur le bio ainsi que sur
le made in France via la démarche « Origine
France garantie ». Nous avons enfin lancé des
opérations sur le Net, telle la vente de savons de
Marseille a un euro, pour que les plus démunies
puissent s‘approvisionner en produits d'hygiéne.
Cette campagne a contribué a nous faire
connaitre.

VOUS PARLIEZ DE VOTRE VOLONTE D'ETRE VISIBLE
SURLENET A LETRANGER... COMMENT ¥ PARVENIR ?
Nous avons déja commencé la traduction de nos
sites marchands en anglais. Nous co-construisons
aussi notre stratégie e-commerce avec nos distribu-
teurs internationaux. lls connaissent leur marché
mieux que nous, ils maitriseront davantage les leviers
a actionner en termes de digital, les bons sites, les
bons supports... Nous ceuvrons par ailleurs a la mise
en place d'un catalogue commun de produits a
I'export dans lequel le distributeur va piocher en
fonction de ce qui est prisé dans le pays.

ETQUELS SONTVOS PAYS CIBLES ?

Nous visons I'Europe francophone, le Japon et le
Canada, sur lesquels nous sommes déja bien
présents,

DEFAIT, QUELS SONT VOS OBJECTIFS EN TERMES DE
CHIFFRE D'AFFAIRES (CA) SUR LENET?
Actuellement sur la Nenette, les ventes e-com-
merce représentent déja 10 % du CA. Pour La
Corvette, c'est plus confidentiel, nous aimerions
réaliser 10 a 15 % de notre chiffre via le digital d'ici
deux ans sur ces produits aussi.
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« Avecles
confinements,
j'aidoreadapter
l'offre delioraison »

Propriétaire des restaurants Fuxia et

La Céte de boeuf a Marseille, Laurent
Ceccarini a vu son service de livrai-
son monter en puissance avec la
crise sanitaire. Un service gu'il
compte maintenir, méme lorsque les
restrictions seront levées, ayant bien

conscience que cette autre fagcon de

consommer va perdurer.

Proprietaire des

POUVEZ-VOUS NOUS PRESENTER VOS DEUK ETABLIS-

restaurants Fuxia SEMENTS 2
ei‘ La Cﬁi‘e de berf Jai ouvert en centre-ville & Marseille le restaurant
' . italien Fuxia en 2012 et jai repris en 2015 La Cote de
a Marsellle beeuf. Jai 25 salariés a temps plein qui sont presque

tous en chdmage partiel actuellement. Avec une

activité normale, je tourne plutdt avec une cinquan-
taine d'employés. Quant & mon chiffre d'affaires, il est
2w passé de 3,8 M€ en 2019 a 2,4 M€ en 2020.



C'ESTLAVENTE A EMPORTER QUI VOUS A PERMIS DE
LIMITER LES PERTES ?

Bien sdr, mais les deux adresses étaient déja
présentes sur les plateformes de livraison a
domicile, bien avant la crise sanitaire. Néanmoins,
je voyais cela plus comme un service annexe.
Avec le deuxieme confinement, j'ai compris qu'il
fallait réadapter I'offre, compte tenu du manque de
visibilité pour la réouverture.

COMMENT SE MATERIALISE VOTRE OFFRE DEDIEE A
LA LIVRAISON ?

Pour La Cote de beeuf, j'ai développé une offre de
burgers, des plateaux « apéro », avec une bouteille
de vin. Pour Fuxia, jai inclus la pizza a emporter,
comme des formules anti-pasti pour l'apéro égale-
ment. Il faut adapter les plats, pour gqu'ils puissent
étre réchauffés chez soi, sans perte de go0t. J'ai donc
proposé aussi a La Céte de boeuf des plats mijotés.

AVEZ-VOUS VOTRE PROPRE SERVICE DE LIVRAISON ?
Oui, car il ne faut pas oublier que les plateformes
prennent une commission de 30 %, ce qui
représente notre marge. Une fois les produits et
les salaires payés, la marge revient aux plate-
formes. On travaille donc presque pour rien...

VOUS NEPENSEZ PAS QUE LA RESTAURATION
FRANCAISE A RATE LE COCHE AVEC L'ARRIVEE
ENFRANCE D'UBER EATS ET DELIVEROO ?

Non, car a ce moment-Ia, personne

n'‘aurait pu imaginer ce qui se passe
aujourd’hui. Aller au restaurant, c'est notre

art de vivre a la francaise. Recevoir a notre
table, c'est notre ADN. Ce n'est pas mettre
nos plats dans des boites en carton. Ca n'a
rien a voir avec manger chez soi. Mais j'ai pu
constater que si avant la crise, je faisais 2 % de

mon chiffre d'affaires avec ces ventes, au-
jourd'hui, c'est environ 15 a 18 %.

ALLEZ-VOUS MAINTENIR LA LIVRAISON, UNE FOIS LA
REOUVERTURE DES RESTRURANTS ACTEE ?

Oui, car il faudra sans doute un peu de temps pour que
les gens reviennent. Et puis, il y a une vraie demande.
Jai fait l'erreur pendant le premier confinement de
négliger ce canal. En fait, chez soi, on a aussi envie de
manger de la cuisine traditionnelle, ou en tous cas,
autre chose que des pizzas et des sushis. Diailleurs,
jengage les consommateurs a demander au restaurant
du coin s'il fait de la vente a emporter. Cest un acte
citoyen de soutien a notre économie. Car avec les
plateformes de livraison, nous sommes devenus les
agriculteurs de la grande distribution. Nous enrichis-
sons un systeme qui vient nous concurrencer, Cest
donc important de faire appel a des adresses de
proximité et de passer en direct avec elles.
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Directeur général
adjoint et DRH
chez Adrexo

« |l faudra
passerd'un
digital subia

un digital choisi »

VOUS GEREZ AU QUOTIDIEN UN STAFF DE 20 000
SALARIES. COMMENT CA SE PASSE AU NIVEAU DES RH ?
Je tiens quand méme a préciser que nous avons en
présentiel « seulement » mille salariés. Le reste de
nos équipes sont des distributeurs, que l'on voit
peu. Nous avons depuis quelques années déja
digitalisé le back office des ressources humaines,
comme la gestion des contrats de travail ou le suivi
du temps de travail. Ceci, afin que le traitement soit
le méme pour nos salariés, que 'on soit a Lille ou a
Marseille. Cette gestion numérique de la partie
administrative permet forcément un gain de temps
considérable.



QU'EST-CE QUE LA CRISE SANITAIRE A DIGITALISE
DANS VOTRE METIER ?

Pratiquement tout, puisque les recrutements, les
formations, les réunions et méme la gestion des
carrieres se passent tous désormais via Skype,
Teams ou Zoom. Nous sommes depuis I'an
dernier dans un temps digital imposé. Nous
n‘avons eu le choix que de mettre de coté

le lien réel.

JUSTEMENT, SAVEZ-VOUS DEJA CE QUE VOUS ALLEZ
CONSERVER DE CETTE EVOLUTION IMPOSEE ?

D'une maniere générale, au moment de la reprise,

il faudra passer d'un digital subi a un digital
choisi. La dimension humaine reste importante
dans l'entreprise. Nous sommes aujourd’hui en
mode dégradé de la gestion « ressources
humaines ». Comment permettre a un nouveau
salarié, qui ne connalit que le télétravail, de
s'imprégner de la culture de I'entreprise ? Ca
passe automatiquement par des échanges en
direct. Nous allons bien s(ir conserver le e-lear-
ning, qui permet a tous une égalité devant la
formation. Mais pour le recrutement par
exemple, si les entretiens via Skype per-
mettent de gagner du temps, rien ne rempla-
cera, pour le dernier tour, un entretien en
présentiel. On voit bien que la aussi, le

digital a ses limites. Il va falloir remettre le
curseur du digital au bon endroit.

QUEL EST LEBON RATIO A VOTRE AVIS ?

Sans doute I'équité parfaite entre digital et
présentiel, 50/50. Mais on peut tout aussi bien
envisager 25 % de digital et 75 % de présentiel.
Ce qui reste certain, c'est que le digital peut
engendrer du mal-étre chez le salarié, une vraie

Conseils de chefs

démotivation, un peu comme un gaz indolore.
Quand on s'en rend compte, c'est trop tard.
N'oublions pas que c'est aussi lors d'échanges
informels que les idées jaillissent. De la méme
fagon, tout ce qui a trait a la cohésion d'équipe,
type séminaires, afterworks, on s'apergoit qu'on
peut difficilement en faire I'économie a long
terme. Faisons confiance a I'intelligence émotion-
nelle de chacun pour arriver au bon équilibre
entre les outils digitaux et la vie de I'entreprise.
On ne peut pas tout substituer. D'autant que
n'oublions pas que la crise sanitaire a plus encore
creusé la fracture numérique, en excluant tou-
jours les plus démunis. Pour conclure, je dirais
que le digital, c'est un peu le variant de la Covid,
un effet déviant qu'il faut surveiller de pres...

« Faisons confiance
al'intelligence émotionnelle de chacun
pourarriverauv bon équilibre entre
les outils digitau et |a vie
de l'entreprise. 0n ne peut pas
tout substituer. »
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Conscient des défis de notre planéte dans les prochaines décennies, Jaguar Land Rover place toutes ses

capacités d’innovation dans le développement de motorisations toujours plus sobres et moins dépendantes
desressources fossiles. Vous étes pleinement engagé dans votre entreprise, nous sommes pleinement engagés
a rendre votre mobilité plus responsable... et plus économique.

Jaguar Land Rover Marseille vous présente ses offres dédiées aux professionnels et les

avantages fiscaux de sa gamme hybride rechargeable PHEV.

AVANTAGES FISCAUX

> Aucun malus écologique

> Carte grise gratuite ou a colt minoré selon
les régions

> Exonération de la TVS

> Important plafond d’amortissement des
batteries



LES OFFRES AUX ENTREPRISES

RANGE ROVER
EVOQUE S - P300E
> A partir de 569€ TTC/mois sans apport
> LLD sur 48 mois & 40 000 km
> Emissions de CO2 WLTP
en cycle mixte : 44 g/km

LAND ROVER
DISCOVERY SPORT S - P300E
> A partir de 639€ TTC/mois sans apport
> LLD sur 48 mois & 40 000 km
> Emissions de CO2 WLTP
en cycle mixte : 44 g/km

RANGE ROVER
VELARS - P40OE
> A partir de 908€ TTC/mois sans apport
> LLD sur 48 mois & 40 000 km
> Emissions de CO2 WLTP
en cycle mixte : 58 g/km

DEFENDER S - P400E
> A partir de 968 € TTC/mois sans apport
> LLD sur 48 mois & 40 000 km
> Emissions de CO2 WLTP
en cycle mixte : 88 g/km

VOTRE CONSEILLER ENTREPRISES
JAGUAR - LAND ROVER

Cédric LATTANZIO

RANGE ROVER
SPORT SE - P40OE
> A partir de 1066€ TTC/mois sans apport
> LLD sur 48 mois & 40 000 km
> Emissions de CO2 WLTP
en cycle mixte : 85 g/km

JAGUAR E-PACE
RDYNAMIC S - P300E
> A partir de 599€ TTC/mois sans apport
> LLD sur 48 mois & 40 000 km
> Emissions de CO2 WLTP
en cycle mixte : 44 g/km

RANGE ROVER VOGUE
P400E
> A partir de 1488€ TTC/mois sans apport
> LLD sur 48 mois & 40 000 km
> Emissions de CO2 WLTP
en cycle mixte : 76 g/km

JAGUAR
F-PACE S - P40OE
> A partir de 877€ TTC/mois sans apport
> LLD sur 48 mois & 40 000 km
> Emissions de CO2 WLTP
en cycle mixte : 57 g/km

RETROUVEZ NOS PRODUITS,
SERVICES ET ACTUALITES SUR:

landrover.fr/marseille
jaguar.fr/marseille

TéL:06 61 38 63 97

@ : entreprise.pagmarseille@groupe-maurin.com

] Action Automobile Jaguar Land Rover Marseille
jaguar_landrover_marseille




« Nous devions
S0it subir,

S0it nous
réinventer »

Thierry Vanderdonckt, le

président de 'association Les
Entrepreneurs de I'Huveaune
Vallée (LEHV) qui s'étend sur

Président de |'association 500 ha et quatre arrondissements
Les Entrepreneurs de Marseille, a lancé une émission
I'Huveaune Vallée vidéo hebdomadaire et

ef directeur Développement thématique pour continuer & créer
entreprises d'EDF des liens entre ses adhérents.




DES L'ANNONCE DU CONFINEMENT, L'EQUIPE DE LEHV
S'ESTINVESTIEPOUR POURSUIVRE SES

ACTIVITES. COMMENT AVEZ-VOUS GERE CETTE
PERIODE INEDITE ?

Nous avions la veille du confinement, soit le 16 mars
2020 a midi, un conseil d'administration. Or, le
Novotel nous avait fait part qu'il ne pouvait nous
accueillir dans ses locaux. Nous avons alors fait le
choix de nous adapter au contexte et de maintenir
tous événements sous forme de vidéoconférences.
Nous n‘avons donc annulé aucun événement, c'était
une chose importante pour nous.

DES LA FIN DU PREMIER CONFINEMENT,

L'ENVIE DE SE RETROUVER DEVAIT ETRE FORTE ?

Les personnes avaient surtout envie de se voir
physiguement et non plus sur Zoom. Aussi, nous
avons organisé quelques événements de juillet a
septembre. Puis le deuxieme confinement est arrivé.
Nous avions initié des événements tres ludiques et
il s'avérait frustrant de les annuler. Ces moments de
joie, de féte et de convivialité ont ainsi été remis en
cause. Nous nous sommes posé des questions
avec toute I'équipe. Il fallait donc que I'on se
réinvente en 2021, Nous avions besoin

d'étonner nos adhérents.

QUELS ONT ETE LES FRUITS

DEVOS REFLERIONS ?

Il fallait agir. Nous devions faire quelque

chose de grandiose sur la durée. Nous

avons donc anticipé sur ce qui allait se

passer et présagé que les événements ne
seraient plus possibles en 2021 Nous avons

ainsi travaillé sur le projet d'émission télé avec
pour ambition de faire aussi bien qu'une émission
d'une chalne nationale.

LE PRINCIPE A-T-1L ETE DE FAIRE DES LE DEPART
UNE EMISSION PLUTOT QU'UN FILM ?

Notre but a été de faire une émission car nous
souhaitons mettre en valeur les événements, les
partenaires, les adhérents et continuer sous cette
forme filmée.

VOUS AVEZ CHOISI DE LA FAIRE A UN RYTHME
MENSUEL. N'EST-CEPAS UN VRAI CHALLENGE

DE MAINTENIR CETTE CADENCE ?

Le principe était d'en faire au départ une par mois
d'une heure. La premiere émission, qui était sur ce
format, a remporté un énorme succes avec plus
830 vues en quinze jours sur la chalne YouTube*,

Pourtant, nous avons décidé de la scinder >
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=> en quatre émissions thématiques d'une de-
mi-heure programmeées le mardia 18 h. lly a

« L'actualité du territoire », « Le rendez-vous des
experts », « La parenthese RH » et « Linterview du
mois ». Elles ont été tournées dans la journée. Le
montage s'effectue en une semaine, puis elles
seront diffusées comme une série.

QUEL EST LE ROLE DE LEMISSION ?

Il s'agit avant tout d'informer sur l'actualité écono-
mique du territoire, et surtout de mettre en valeur
les adhérents et les partenaires, dans un format
plus lisible et plus efficace. Il faut bien comprendre
que notre activité était basée sur la rencontre et
I'événementiel : faire des déjeuners business avec
80 personnes. Cette période pouvait étre fatale.
Alors, nous devions soit subir, soit nous réinventer.
Cest ce que nous avons fait !

C'EST EGALEMENT UNE EMISSION DE CONSEILS
PRODIGUES PAR DES EXPERTS. VOUS TENIEL

A JOUER CETTE CARTE ?

Completement. Notre objectif a été de proposer un
bon moment avec une image de convivialité, tout
en proposant des interventions de nos adhérents et
nos partenaires pour donner des conseils, des
expertises, des partages d'expérience et faire

découvrir des nouvelles choses.

CELA REPRESENTE UN GRAND TRAVAIL

DE REFLEKION ET DE PREPARATION. QUELS SONT

LES MOYENS DONT VOUS AVEZ DISPOSE ?

Nous avons eu la chance de bénéficier du concours
de deux de nos adhérents, I'hotel Novotel, qui a mis
a disposition ses locaux et I'entreprise SolLive, qui a

réalisé un studio éphémeére et détaché quatre de
ses collaborateurs. Nous sommes fiers car le
concept a été reproduit par la CCl Aix-Marseille
Provence.

VOUS AVEZTENU A AVOIR UN GRAND TEMOIN.
JEAN-LUC CHAUVIN EST LE PREMIER

INVITE D'HONNEUR. QUELLES SERONT LES AUTRES
PERSONNALITES ?

Nous avons souhaité mettre a I'nonneur des
personnalités majeures de notre territoire. Apres
Jean-Luc Chauvin, nous avons eu Jean-Marc
Latreille, le président du tribunal de commerce,

en février puis d'autres de renom dans les semaines

a venir,

VOUS AVEZ ENREGISTRE UN SCORE IMPORTANT
POUR LA PREMIERE. QUELS SONT VOS OBJECTIFS
ENTERMES D'AUDIENCE ?

Certains themes peuvent faire l'objet d'un carton.
Mais ce n'est pas le nombre de vues qui nous
anime. Nous avons eu des témoignages émouvants
de nos spectateurs comme Nathalie Hagege,
présidente de I'Apex. Nous avons réussi a nous
réinventer, C'est |a notre satisfaction. C'est aussi que
des personnalités s'intéressent au territoire et
quelles s'adressent a nos adhérents,

QUELS SONTVOS PROJETS ?

Notre objectif est de faire 20 émissions sur six mois.
Aux émissions thématiques, nous souhaitons
associer des émissions spéciales sur l'international

ou sur les zones d'activité.

*LEH'TV.



REJOIGNEZ LES 19500 PROFESSIONNELS
QUI NOUS FONT CONFIANCE

arapl

COTISATION

ANNUELLE
provence & var AL

AUTO/MICRO-ENTREPRISE
Une plateforme 36 €TTC
de services EXERCICE INDIVIDUEL
adaptée -1 169 €TTC

~y

votre activite SOCIETE

UNIPERSONNELLE

169 €TTC
(J

CONSEILS SOCIETEA
Une équipe d'experts a votre écoute PLUSIEURS ASSOCIES
pour répondre a toutes vos questions 338€TTC

@
FORMATION
Comptabilité, fiscalité, RH,
protection sociale, langues vivantes,

développement personnel,
communication digitale ...

Deux agences :
Marseille & Six Fours

04911772 20
www.araplprovence.org

6 allées Turcat Méry
Le Grand Prado - 4e étage
13272 MARSEILLE CEDEX 08

04 98 00 97 16
www.araplvar.org

ZAE la Millonne - Square I'Arboretum
Bat E - 59 rue St Mandrier

83140 SIX FOURS

0e®
P2

ACCOMPAGNEMENT
De la création de votre entreprise
jusqu'a votre cessation d'activité.
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Fondatrice
de I'agence immobiliére
Weloge

« Le numerique
acree dela
prorimite pendant
e confinement, »

POURQUOI AVOIR INTEGRE DES LE DEPART

LES OUTILS DIGITAUK A WELOGE ?

Les outils digitaux représentent 'ADN de l'agence.
Cela offre un gain de temps considérable. Nous
sommes plus efficaces sur le back office et donc,

avons plus de temps a consacrer a nos clients.



Signatures de mandat, de compromis, visite a
distance sont autant de taches que l'on propose
depuis le démarrage de Weloge. Aujourd’hui, on
peut acheter un bien sans se déplacer.

QU'EST-CE QUI DIFFERENCIE WELOGE

DES AUTRES AGENCES ?

Cette culture du digital et notre réseau de parte-
naires, allant du notaire a l'artisan. Nous gérons
tout pour le client. S'il a besoin de mettre du
double-vitrage, de réaliser des travaux plus
importants, nous lui proposons des devis. Quant a
nos agents, ils fournissent des prestations de
home staging pour la vente, totalement gratuites,

avec en échange, un bien en exclusivité a la vente,

LES VISITES VIRTUELLES SONT-ELLES OPTIMALES
POUR L'ACHETEUR ?

Nous ne proposons pas des visites virtuelles clas-
siques, a limage d'un petit film que l'on retrouverait sur
notre site. Nos agents immobiliers font une visite
virtuelle en direct pour leur client. lls prennent leur
smartphone et donnent a voir le bien en direct, ce qui
permet d'avoir une visite bien plus réelle gu'un film.

EN MARS DERNIER, VOUS ETES PASSES AU
100 % DIGITAL, COMME TOUTES LES ENTRE-
PRISES DE FRANCE QUI LE POUVAIENT.

QU'EN AVEZ-VOUS CONSERVE ?

Javais prévu des recrutements au national
pour plus tard, mais avec le confinement,

le développement s'est accéléré. Nous
avions le temps pour recruter. J'organise
encore chaque mardi des sessions de
recrutement. Nous sommes actuellement 65
dans l'entreprise et je vise les 150 collabora-
teurs d'ici la fin de 'année. En une session de

recrutement, je peux toucher une trentaine de
personnes. Le gain de temps est considérable !

EN QUOI L'ANNEE 2020 VOUS A-T-ELLE SURPRISE ?
Jai été tres étonnée de voir combien le digital a
finalement créé de la proximité pendant le confine-
ment. Nous avions tous du temps et étions ravis de
nous retrouver par écran interposé. Ca a créé du lien
entre nos collaborateurs marseillais et varois par
exemple. Nous avons réalisé pas mal d'ateliers pour
échanger et cela a soudé nos équipes.

POUR AUTANT, PENSEZ-VOUS QUE L'ON PUISSE
TOUTDIGITALISER DANS L'IMMOBILIER ?
Techniquement, c'est possible, mais pour un bien
que l'on achete en tant que résidence principale, je
pense qu'il faut conserver la visite finale, avant la
signature. Pour un bien destiné a la location, c'est
tout a fait possible de tout gérer a distance.
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« Sansorai
collaboratif,

le digital devient
justeune
contrainte de plus»

Dirigeante
des établissements
someform
et SUp'IPGV
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QUAND AVEZ-VOUS AMORCE LA DIGITALISATION

AU SEIN DU GROUPE ?

Elle a commencé trés tét. A la base, jai une
formation de 3e cycle en qualité et j'étais obsédée
par le zéro papier. Puis en 2006, nous avons été
cambriolés. On nous a pris beaucoup de choses,
mais laissé le serveur et nous avons donc gardé
nos données. J'ai réalisé a ce moment-la que je ne
voulais plus étre a la merci d'un serveur physique
et jai donc choisi de passer, dés 2012, en systeme
SAAS*, donc avec un serveur partagé a distance,
pour l'intégralité de nos données de logiciels de
travaux. Apres, pour notre logiciel métier, on a
choisi de travailler avec une société spécialisée
dans les organismes de formations, qui faisait des
ERP** en SAAS. A Iépoque, javais deux établisse-
ments de formation ainsi que deux sites, Toulon et
Vitrolles. Je ne pouvais me diviser en deux et puis,
il était impératif que chacune connaisse l'activité
des unes et des autres. C'est la que je voudrais
insister : la digitalisation n'est qu'un moyen.
L'important, c'est de favoriser le travail collaboratif,
Ca veut dire accepter, en tant que salarié, de
donner son savoir a un autre collegue sans en
avoir peur. Sans vrai collaboratif, le digital

devient juste une contrainte de plus. D'un

point de vue managérial, ca veut dire aussi

ne pas payer les gens aux objectifs, parce

que ¢a nuit a cette dynamique-la.

COMMENT S'EST ANCRE LE COLLABORATIF

AU SEIN DE VOS EQUIPES ?

On est passé en 2014 en téléphonie IP, ce

qui nous permet, lorsqu'il y a trop d'appels
sur un site et pas assez de gens pour décro-
cher, de voir les appels se déverser sur l'autre
site. D'ou I'importance de se sentir concerné...

Conseils de chefs

Puis quand notre logiciel SAAS s'est doté de
GED*** intégrée, j'ai demandé a mes collabora-
trices de mettre le maximum d'informations dans
cette GED, pour consulter les dossiers ou que je
sois. Ainsi on avait déja les outils, mais tout n'était
pas encore au point. La Covid a accéléré les
choses. Avec le confinement, nous avons choisi en
un week-end de passer sur le logiciel Zoom
éducation pour nos étudiants, plus révolutionnaire,
plus fluide. On I'a donc utilisé aussi pour nos
réunions. Jusqu'ici, j'avais du mal a réunir mes
deux équipes. On avait essayé Skype, sans succes.
Et I3, on s'est rendu compte que c'était bien plus
facile de trouver le moment pour échanger en-
semble. Par ailleurs, toutes les personnes qui
trainaient les pieds pour mettre les informa- -

« La digitalisation n'est qu'un moyen.
L'important est de favoriser le travail
collaboratif. Ca veut dire accepter,
entant que salarié, de partager
sonsavoiraunautre colleque
$ans en avoir peur. »
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=» tions dans la GED, en ont compris I'utilité
quand elles se sont retrouvées toutes seules, loin
de leurs dossiers !

D'AUTRES ETAPES EN TERMES DE DIGITALISATION ?
A la mi-mars, on a basculé le téléphone en Zoom
Phone. On est une des premieres structures
d'importance a le faire. L'intérét, c'est que le
collaboratif est démultiplié, nos contacts, nos
agendas sont désormais partagés. L'étape suivante
ce sera, en septembre prochain, la connexion
d'une intelligence artificielle qui permettra d'avoir
une GED intelligente. Pour cela, je suis en lien
avec la société Ingénéo a Vitrolles. L'idée, c'est
d'avoir, pour tout document scanné, une recon-
naissance de caractere, une identification du type
de dossier et son installation dans le systeme en
ligne.

COMMENT CETTE DIGITALISATION
IMPACTE-T-ELLE VOTRE QUOTIDIEN ?

Jai participé a des webinaires de managers qui
disaient « jai I'impression que je ne sais pas ce
que font mes salariés pendant le confinement ».
Or avec la digitalisation, je n'ai pas besoin de le
leur demander, je le vois. Cette fluidité des
échanges fait que d'un point de vue managérial,
c'est immédiat. On est dans les process du
quotidien de chacun. Cela permet aussi d'éviter le
reporting, a mon sens avilissant.

LEDIGITAL MODIFIE-T-ILVOS RELATIONS

AVEC LES APPRENANTS ?

Oui. On s'est rendu compte que nos étudiants
avaient du mal a appeler pour avoir des rensei-
gnements. On a donc installé une forme de chat
sur le site de I'école Sup'IPGV. Non pas un robot,
que les gens n‘aiment pas, mais de I'numain, avec

I'adoption du logiciel Crisp. Quand un internaute
reste un moment sur notre site, ga génere un
pop-up que trois a quatre personnes ont en fond
de tache. Quand l'une d'elle est disponible, elle
contacte l'internaute.

QUID DEVOTRE MARKETING DIGITAL ?

Je m'occupe personnellement avec une collabora-
trice du référencement digital de mes sites, Quand
on retravaille sur du contenu ensemble, ce tous les
quinze jours pour remonter en référencement
naturel, on fait aussi un benchmark sur le Net. On
y observe nos concurrents, on fait des études de
marché en permanence. Tout ce travail nous a per-
mis de passer d'un CA de 1,6 M€ en 2019 a un CA,
a périmetre constant entre Vitrolles et Toulon, a

1,9 M€ cette année. Cela veut dire qu'on a récupé-
ré des jeunes par les sites avec nos chats, nos
outils digitaux... Ce qui nous permet aussi de nous
projeter dans le futur. Lune des grandes tendances
que j'avais anticipées via étude de marché, c'est le
fait que les gens ont besoin d'étre encadrés. Et ¢a
s'est confirmé lors du confinement : 90 % du
distanciel s'est fait par la visio, soit du synchrone
et non pas de l'asynchrone, a l'instar de I'e-lear-
ning. Je me suis donc promis de refaire du présen-
tiel des que possible. On s'inscrit notamment
dans le phygital, adapté avec l'explosion des cas
contacts. Et quand les gens l'apprennent...

ils viennent chez nous.

* Software as a Service, ou logiciel en tant que service.
** Enterprise Resource Planing (ERP), c’est-a-dire en francais,
Progiciel de gestion intégré (PGl).

*** Gestion électronique des documents.



Prét Transition
Numerique CIC
Un taux reduit pour
faciliter I’evolution
des entreprises.

C' C

RECONSTRUISONS DANS UN MONDE QUI BOUGE.




«llest
important de
proposerases
clients plusieurs
canaus de
distribution »

PDG de
MoncCordonnier.com




QUELS ETAIENT VOS CANAUK DE VENTES AVANT LA
CRISE SANITAIRE ET QUELS SONT-ILS AUJOURD'HUI?
Avant la Covid-19, notre modele Internet avait du
mal a décoller. Nos ventes provenaient essentielle-
ment de notre atelier de réparations de chaus-
sures et sacs - ouvert au public - et de nos casiers
connectés - a l'extérieur de notre atelier - qui
permettent aux clients de déposer leurs produits
et de les récupérer a toute heure apres accepta-
tion du devis, paiement en ligne et réparation.
Depuis la crise sanitaire, les habitudes des
consommateurs ont changé, ils se sont adaptés.
Le confinement a fait sauter les freins, Consé-
quences : nos commandes Internet ont été
multipliées par 20 ! Et nos clients résident désor-
mais aux quatre coins de la France.

COMMENT FONCTIONNE VOTRE
CORDONNERIEENLIGNE?

Clest trés simple : le client commande sur notre
site Internet un pack de réparation. Il recoit
ensuite, par mail, un bon de transport prépayé
pour qu'il nous expédie son article. A réception du
colis, un cordonnier vérifie les réparations a
effectuer, puis adresse un ordre de paiement au
client par mail. Apres paiement, les chaus-
sures sont réparées dans les 72 heures et
repartent, par colis, chez l'expéditeur.

COMMENT EXPLIQUEZ-VOUS SON SUCCES ?
Notre avantage tout d'abord était que ce
canal de distribution était déja opérationnel
chez nous. Nous avions donc une longueur
d'avance et nous avions déja essuyé certains
platres. A titre d'exemple, au début de notre
activité en ligne, nous fournissions le colis car

Conseils de chefs

nous pensions que c'était un frein pour le client,
Pour nous rendre finalement compte que le client
préférait faire le paquet lui-méme.,

Nous avons également bénéficié de la démocrati-
sation de sites Internet d'achats-ventes en ligne
comme Vinted. Ou du développement des courses
alimentaires en ligne suivies du click and collect.
Cela nous a beaucoup aidés.

Enfin, le confinement a empéché a la fois les
cordonniers traditionnels de travailler et les clients
de se déplacer. Et si certaines grandes marques
proposent également ce type de service, le
montant des réparations est généralement bien
plus élevé et les délais sont beaucoup plus longs.
Du coup, notre site marchand était bien ->
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=) souvent le seul moyen en France de faire
réparer ses chaussures. Il fallait donc étre a la hau-
teur des attentes des clients pour ne pas les
décevaoir.

C'ESTDANS CETTE OPTIQUE QUE VOUS AVEZ DECIDE
D'AJOUTER A VOTRE SITE INTERNET UNE APPLICA-
TIONMONCORDONNIER ?

L'univers du digital évolue vite et il est important
d'étre novateur. Cette application - a télécharger
sur App Store et Play Store - vise a faciliter les
démarches de nos clients. Cette application
permet de faire une demande de devis en ligne,
simplement en prenant quatre photos des produits
a réparer et en laissant son mail. Pour les clients la
question primordiale est : « est-ce réparable ? »,
Cela évite qu'il ne se déplace pour rien. Ou qu'il
soit dégu par un devis incomplet.

QUE SOUHAITEZ-VOUS AMELIORER DANS LE FUTUR ?
Nous ne nous arrétons jamais ! Nous avons refait
notre site Internet avec une nouvelle charte
graphique plus agréable. Nous proposons désor-
mais des photos pour que le client puisse plus
facilement choisir son kit de réparation. Nous
travaillons également beaucoup le référencement
de notre site Internet et les avis de notre clientele.
Enfin, nous pouvons compter sur une apprentie
pour développer encore et toujours notre présence
sur les réseaux sociaux. Lidée est de tout faire

pour atteindre les bons clients et de faire en sorte,
ensuite, qu'ils parlent de nous. Dans une étape
proche, nous souhaitons faire des relations presse,
proposer des articles et un blog sur notre métier
et notre travail, mais aussi rencontrer des youtu-
beurs et des influenceurs. Bref, nous ne nous
interdisons rien.

ETES-VOUS CONFIANT CONCERNANT

L'AVENIR DU DIGITAL?

Nous avons compris vite et tdt que la transition
numérique était nécessaire, y compris dans notre
activité. La crise sanitaire a renforcé ce sentiment,
Mais selon moi, il est important de proposer a ses
clients plusieurs canaux. Les clients que nous
avons obtenus via Internet sont acquis, mais un
jour, les autres canaux seront a nouveau opéra-
tionnels. Alors autant en profiter également.

QUELESTVOTRE CONSEIL POUR CEUR

QUI SOUHRITENT VOUS IMITER ?

Notre cordonnerie fonctionne grace a un trip-
tyque : qualité, tarif, délais. Votre image peut étre
facilement écornée sur Internet. Il ne faut pas
décevoir. Avant de se lancer dans l'aventure du
digital, il convient d'étre prét. C'est-a-dire de
penser aux recrutements, aux machines néces-
saires pour étre en mesure de satisfaire les
commandes si les ventes s'accélerent. Attention a
ne pas se faire déborder.
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« Conseiller du vin, c'est d'albord
une affaire de passionnés et
professionnels a votre écoute.
C'est ainsi que nous définissons
le métier de caviste»

158 |000ID,P

@

)IOPOUU OBAD JBLUUIOSOD D ‘81uns D] INod xnaieBupy

LA ROUTE DES VINS

Cavistes en Provence

[ {)C

@la_route_des_vins
www laroutedesvins.com

Q

K

‘uon



Gerant
de la Librairie
Prado Paradis
a Marseille

40

« Nous avons
reussi a réaliser
40% denotre
chiffre d'affaires »

La derniere grande librairie indé-
pendante a Marseille a souffert
du premier confinement. Mais elle
s'est adaptée tres vite et ses
ventes en ligne ont fortement

augmenté.

COMMENT AVEZ-VOUS VECU LE CONFINEMENT ?
Notre librairie a été fermée pendant un mois,
les dépenses continuaient et aucune recette
n'entrait. Ca a été un moment tres difficile a
vivre. Une situation trés perturbante. Une fois



que le click and collect a été autorisé et que
nous étions préts, nous nous sommes lancés
dans l'aventure du digital.

QU'AVEZ-VOUS PROPOSE A VOS CLIENTS ?

Nous avions beaucoup de chance car nous avions
mis en place un site Internet marchand en mai
2019. Force est de constater que jai eu le nez
creux ! Avant le confinement, ce site vivotait avec
une dizaine de commandes par mois via Internet.
Deés que nous avons eu l'autorisation de proposer
du click and collect, nous étions donc préts. Nous
avons communiqué sur les réseaux sociaux et
nous avons démarré notre activité. Le résultat ne

s'est pas fait attendre, les commandes ont explosé.

Si bien que je me suis demandé comment nous
allions gérer cela !

En 24 heures, j'ai marché plus de 20 km dans ma
boutique pour aller chercher les ouvrages com-
mandés, les mettre dans un sac, préparer les
factures et déposer les commandes a l'entrée.

COMMENT AVEZ-VOUS PROCEDE ?

Nous nous sommes organisés au fur et a
mesure. Nous avons beaucoup appris en
situation réelle. Les clients pouvaient
regarder les livres que nous avions en stock
et ils pouvaient les commander, puis venir
payer et récupérer leurs achats,

AVEC LE RECUL, QU'EST-CE QUI A ETE

LEPLUS COMPLIQUE ?

Sans aucun doute : la logistique. Nous ne
sommes pas Amazon. La manutention est un
autre métier. Mes collaborateurs ont suivi un

cursus métiers du livre, ils n'étaient pas formés

Conseils de chefs

pour mettre des commandes dans un sac. Nous

avons appris ensemble.

QUELLES DIFFICULTES AVEZ-VOUS RENCONTREES ?
Notre site Internet a connu certains bugs, du fait
d'un nombre trés important de commandes. Nous
sommes passés tres vite a 110 commandes par
jour contre une dizaine par mois auparavant, Autre
écueil : nous n'avons pas pu faire notre inventaire
et le stock n'a pas pu étre remis a jour. Enfin,
lorsque la librairie a pu ouvrir, nous n‘avons pas pu
répondre présent partout. Il y avait des sacs dans
toutes les allées de la librairie, ce qui nous empé-

chait d'accueillir la clientele. -
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LE DEUKIEME CONFINEMENT S'EST-IL
MIEUK PASSE ?
Oui, nous avons beaucoup appris et donc grandi.
Quasiment tout mon personnel était présent, nous
pouvions commander du stock et le mettre & jour.

FINALEMENT, QUE VOUS A APPORTE

VOTRE SITE INTERNET ?

Cela m'a permis de payer des factures, de faire
entrer de I'argent. Nous avons réussi a réaliser

40 % de notre chiffre d'affaires durant cette
période, ce n'est pas rien,

Le click and collect nous a permis de capter une
nouvelle clientéle que nous devons fidéliser a
présent. Les visiteurs ont également pris I'habitude
de regarder sur notre site Internet si le livre qui les
intéresse est disponible en magasin.

Nous avons encore beaucoup de travail pour nous
faire connaitre davantage ainsi que nos services
comme le click and collect ou la livraison a
domicile.

J'ai également I'impression que le confinement a
permis une certaine prise de conscience. Les gens
qui ne lisaient pas beaucoup se sont davantage
tournés vers les livres, Et ceux qui lisaient appré-
cient de se tourner vers une librairie indépendante
a taille humaine. Et consomment encore plus
d'ouvrages.

VOUS GARDEREZ DONC UN BON SOUVENIR

DECETTE CRISE SANITAIRE ?

N'allons pas jusque-la ! Mais je suis fier de notre
adaptation et du comportement de la clientele. Du
coup, j'ai méme décidé d'avancer la tenue de
grands travaux au sein de ma librairie. Nous allons
fermer quelques jours en juin pour moderniser
notre librairie et la rendre plus accessible encore.
Nous allons repenser la circulation au sein de
I'établissement et méme proposer un espace cosy
avec machine a café et canapé.

Avant, j'avais peur de fermer la boutique, mainte-
nant, je sais ce que c'est. Et je sais que cela va
créer de l'envie. Il suffit de bien communiquer sur
les réseaux sociaux et au sein de la librairie.
Quand il y a du service et des bons produits, les
clients reviennent toujours. C'est fondamental.

ETES-VOUS SEREIN POUR L'AVENIR ?

Oui, car nous avons su résister. Qui plus est, les
librairies sont désormais référencées dans la liste
des commerces essentiels. Et nous ne fermerons
donc plus nos portes, méme a I'occasion d'un
éventuel troisiéme confinement,
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DOMAINE DE MANVILLE

LES BAUX DE PROVENCE

Séminaire

AU COEUR DES ALPILLES

Recréer du sens au sein d’une équipe,
se connaitre pour développer la performance.

HEBERGEMENT & REUNION

Un hotel 5 étoiles de 30 chambres et suites, 9
maisons hotelieres de 28 chambres, une salle
pleniere et plusieurs salles de sous-commis-
sion réparties entre I'hotel et les maisons.

EXPERIENCES SUR MESURE

Un restaurant gastronomique 1* et son bistrot,
un SPA, un golf 18 trous avec des initiations en
groupe, la visite des Alpilles, de notre ferme
agro-forestiere ou des carrieres de Lumieres.

13520 les Baux de Provence - 04 90 54 40 20 - contact@domainedemanville.fr - www.domainedemanville.fr

HOTEL 5% | RESTAURANT 1* GUIDE MICHELIN | BISTROT | GOLF | SPA | MAISONS HOTELIERES
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Président de la CCl
du Pays d’Arles

« Digitaliserun

salongrand public

ouore plein de
erspectives »

Chaque année, le salon Provence
Prestige a Arles, consacré a l'art de
vivre du Sud, est couru par 30 000
personnes. Plutét que d'annuler la
27e édition en novembre 2020,

la CCl du Pays d’Arles a congu la
formule inédite « www.provence-
prestige.com » qui a attiré 29 000

visiteurs uniques.

COMMENT EN ETES-VOUS VENU A L'IDEE DE PROPO-
SER UNE EDITION 100% NUMERIQUE ?
Habituellement, Provence Prestige mobilise 150 a
180 exposants. C'est un lourd investissement qui
demande beaucoup de préparation. Certains
réalisent 30 a 50 % de leur chiffre d'affaires
annuel sur I'événement. Compte tenu de l'incerti-



Conseils de chefs

tude liée a la situation sanitaire, nous ne pou-
vions pas les engager sur tous ces efforts et
risquer d'annuler au dernier moment. J'avais
participé a une rencontre numérique B to B dont
j'avais trouvé le fonctionnement intéressant. Nous
avons donc étudié son éventuelle déclinaison sur
le grand public. Nous avons lancé un appel
d'offres, choisi un prestataire et contacté les
entreprises et artisans préts a participer. Notre
objectif était d'en associer une trentaine, 68 ont
suivi en gastronomie, maison et décoration, mode
et accessoires...

COMMENT AVEZ-VOUS TRAITE L'ETAT DE NUMERISA-
TION TRES HETEROCLITE DES UNS ET DES AUTRES ?
Certains n‘avaient méme pas un site web ! Il a fallu
monter la plateforme ol chaque exposant aurait un
« stand virtuel » le temps du salon. Comme il fallait
réaliser des vidéos de chacun, nous en avons
profité pour les former au numérique. Tous sont
passés devant un fond vert pour apprendre a se
mettre en valeur, présenter leur savoir-faire, leurs
gammes... Nous leur avons offert cette vidéo et les
avons incités a la partager sur Facebook, YouTube,
les réseaux sociaux... pour décupler leur visibilité,
Nous avons créé une marketplace pour faciliter les
ventes mais la livraison est le nerf de la guerre.
Nous devrons imaginer des solutions appropriées a
l'avenir afin d'éviter que des acheteurs annulent leur
panier parce que le co(t est trop élevé. Nous avons
proposé de récupérer des produits en « drive » au
siege de la CCl, en « click and collect » ou par
envoi postal... Nous avons mis sur pied un plateau
TV, des démonstrations de cuisine avec le youtu-
beur Hervé Cuisine, des conférences... Linitiative
ayant été montée en moins de deux mois, il y a eu
quelgues bugs techniques le ler jour rapidement
résolus, mais I'opération était réussie.

"-.-SolucITeam

les informaticiens partagés

TPE - PME-PMI

Vous avez besoin

d’un service informatique
adapté a votre structure ?

=@ Optez pour l'expertise
d’un ingénieur informatique
en temps partagé g

—=@ Sur site et a distance 8*8.

Infogérance

Maintenance informatique
Hébergement Cloud
Solutions de sécurité unifiées
Développement de solutions logicielles
Virtualisation

Plan de reprise d'activités PRA

Audit de conformité
Tests d'intrusions
Audit de vulnérabilité

A L L W L L S R S L L

Sauvegardes de données *

NOS SOLUTIONS S'ADAPTENT
A VOS BESOINS ET A VOTRE BUDGET

RENSEIGNEMENTS

Espace Descartes Bat A - 425 rue René Descartes
13857 Aix en Provence Cedex 03

04 42 90 33 71 - soluciteam.fr
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=> QU'AVEZ-VOUS CONSTATE EN TERMES DE
FREQUENTATION DE LA PLATEFORME ?

Notre premiére surprise : le nombre de visiteurs
virtuels a été similaire au salon physique avec

29 000 personnes. Des connexions ont été effec-
tuées depuis d'autres régions et pays, méme les
Etats-Unis... Des exposants ont enregistré des
montants de ventes importants, complétés parfois
par des ventes directes... Malgré la logistique
compliquée, cette expérimentation leur a donné
une lueur d'espoir. Certains se sont d'ailleurs dotés
depuis d'un site de vente en ligne qui devient un
vrai outil de développement, pas seulement une
vitrine. Autre constat étonnant : Provence Prestige
est trés fréquenté la journée. L3, les pics de
connexion et actes d'achats se situaient entre 6 h
et 9 h, entre 12 h et 14 h ou entre 20 h et minuit !
En fait, il ne faut pas fermer pour rester toujours

visible ! Nous avons pu mesurer aussi l'importance

de la communication traditionnelle. Nous avions
conservé la méme couverture médiatique (radio,
presse...) que d'habitude. Dés que des
publicités passaient, les connexions
augmentaient. Les modes sont complé-
mentaires, Internet ne remplace pas

tout. Au vu des retombées, nous

avons prolongé le salon prévu du 19

au 23 novembre jusqu'a Noél...

COMMENT L'EXPERIENCE PEUT-ELLE
INFLUER LES EDITIONS PROCHAINES ?
Le salon physique aura son
complément numérique simultané.
Cette option apporte de nouvelles
solutions. Par exemple, des visiteurs

Conseils de chefs

qui craignent la foule pourront commander a
distance et venir rencontrer l'exposant a des
moments plus calmes. Nous étudions aussi
comment transformer les connexions du
monde entier en actes d'achats en résolvant la
problématique du ler kilométre. Nous pouvons
envisager des opérations de communication a
Paris, en Europe pour capter de la clientele et
I'attirer en Provence avec une offre packagée
ayant le salon pour point d'attraction. Le
numérique permet de mesurer instantanément
les résultats et le retour d'expérience. Une
multitude de perspectives s'ouvre pour ampli-
fier la dynamique et accueillir des milliers de
visiteurs supplémentaires... C'est une vraie
innovation que nous avons impulsée. La 28e
édition se tiendra du 18 au 22 novembre,
Les candidatures sont ouvertes...

« Nous avions conservé la méme covverture

médiatique (radio, presse...)

que d'habitude. Dés que des publicités
passaient, les connexions augmentaient.

Les modes sont complémentaires,

Internet ne remplace pas tout. »
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OFFREZ-VOUS UN STADE MYTHIQUE
POUR FAIRE DE VOS EVENEMENTS B2B,
DES MOMENTS INOUBLIABLES.

Prenez la parole avec 'Orange Vélodrome Live :
le premier studio TV digital avec une vue imprenable sur la pelouse ;
Une solution clé en main pour vos événements digitaux et

vos prises de paroles stratégiques.

POUR PLUS D'INFORMATIONS : OM.fr/0M-events S
ET TARIFS SUR DEMANDE : OM
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Présidente du Conseil
régional de 'ordre
des experts-comptables
de Provence-Alpes-Cote
d’Azur et commissaire aux
comptes associé chez A3A

« Lesentreprises
quiontaccelére
leurtransformation
digitale ont sorti
latétedel'eau »



VOUS AVEZ ORGANISE, CES DERNIERES SEMAINES,
UN CERTAIN NOMBRE DE FORMATIONS POUR LES
EHPERTS-COMPTABLES, EN FORMAT « WEBINAR »
ALORS QUE LA TRADITION ETAIT DE LES FAIRE EN

« PRESENTIEL ». QUEL BILAN EN TIREZ-VOUS ?

Jai été surprise par 'engouement de la profession
pour ces formations en format digital. Sur celle
concernant la procédure collective, nous avons eu
400 connections, avec souvent plusieurs membres
d'un méme cabinet connectés en méme temps. Je
ne peux pas vous dire si c'est I'importance du
theme qui a attiré autant de monde ou le fait de
suivre une formation depuis son bureau, sans
perte de temps de déplacement.

EST-CE QUE LES ERPERTS-COMPTABLES ONT PRIS
EN COMPTE L'IMPORTANCE DE CETTE REVOLUTION
NUMERIQUE ?

Les experts-comptables ont compris qu'il était
essentiel de mettre en place une réflexion globale
et une stratégie sans faille en ce domaine. En
début de mandat, j'avais tendance a dire qu'il ne
faut pas que la profession rate ce virage numé-
rigue et maintenant, jaffirme qu'elle ne le ratera
pas. Nous avons en face de nous beaucoup

de jeunes chefs d'entreprise qui sont nés

avec le numérique. C'est leur culture. Nous
devons donc leur proposer les outils qu'ils
attendent et utilisent au quotidien.

CE VIRAGE EST-1L COMPLIQUE A PRENDRE POUR LA
PROFESSION?

Non. Nous disposons de quasiment tous les outils
nécessaires. |l suffit de prendre du temps et de
réfléchir a leur mise en place. C'est le message
que je fais passer depuis mon élection. Si nous ne
prenons pas le temps de faire cet effort et que
nous ne sommes pas réactifs, d'autres acteurs le
feront a notre place.

AU QUOTIDIEN, QU'EST-CE QUE CHANGE
LENUMERIQUE DANS LES CABINETS D'EHPERTISE
COMPTABLE ?

Ces outils permettent une automatisation des
taches les plus répétitives. Lexpert-comptable,
avec sa liasse de documents comptables -

4
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=3 enregistrer manuellement, c'est terminé. Ces
outils nous dégagent de précieux instants, afin de
nous concentrer sur notre coeur de métier et
d'apporter notre valeur ajoutée qui reste plus que
jamais le conseil au chef d'entreprise. On gagne du
temps sur des taches a faible valeur ajoutée et on
s'en dégage pour étre plus proche de nos clients.
On le voit, le développement des outils numé-
rigues ne signifie pas la fin des échanges humains,
bien au contraire pour notre profession.

CES OUTILS DEMANDENT DES COMPETENCES.

00 EN ETES-VOUS DANS LES FORMATIONS

QUE LE CROEC VOULRIT DEVELOPPER ?

Une premiére promotion d'une quarantaine
d'experts-comptables a été formée par le Wagon,
a Marseille, sur une thématique de « Data scien-
tist ». C'est un projet qui a été lancé par Lionel
Canesi. Je le poursuis et une seconde promotion
va voir le jour. Lidée est de développer les compé-
tences de la profession en la matiére afin de mieux
maitriser la data. Lobjectif est de pouvoir analyser
la comptabilité de nos clients de fagon plus fine et
complexe afin d'améliorer nos conseils et pourquoi
pas demain, de faire de la comptabilité prédictive.

00 EN ETES-VOUS D'INKD, L'INCUBATEUR

QUE LE CROEC ENTENDAIT LANCER ?

On y travaille. Le projet, lancé également par
Lionel Canesi, a pris un peu de retard en raison de
la mobilisation de la profession aux cétés des
chefs d'entreprise ces derniers mois. L'idée de
créer cet incubateur de start-up, avec lesquelles la
profession pourrait travailler et développer de
nouveaux outils, est plus que jamais nécessaire.
On aidera chaque année une ou a deux pépites.

COMMENTACCOMPAGNEZ-VOUS LES CHEFS
D'ENTREPRISE, VOS CLIENTS, DANS CETTE
TRANSFORMATION NUMERIQUE ?

La profession échange beaucoup avec les chefs
d'entreprise sur leur transformation numérique et
les outils a mettre en place, ne serait-ce que sur
les questions de comptabilité. Mais ce n'est pas
suffisant. Nous leur expliquons que développer
une stratégie digitale n'est plus une option. Une
des legons que I'on peut tirer de cette crise est la
suivante : les entreprises qui ont accéléré leur
transformation numérique, avant la Covid-19 ou
ces derniers mois, ont sorti la téte de l'eau. Cette
crise nous oblige a changer nos habitudes en
termes de travail, d'organisation des réunions, des
échanges entre équipes, clients ou prospects. ||
faut faire preuve d'agilité.



AVANT,
MARGAUX, ASSISTANTE JURIDIQUE,
ENVOYAIT SES ANNONCES LEGALES PAR MAIL.

MAIS GA, C'ETAIT AVANT

MAINTENANT, ELLE UTILISE EXPERT LEGALES.

ET ELLE GAGNE DU TEMPS
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oJlowandie
ONesimod

Cofondateur
et président
de Sell & Sign

« Recruter
a distance
impose des

précautions! »

La PME marseillaise de 24 per-
sonnes a congu une solution de
signature électronique qui a
conquis plus de 1100 clients.

Le confinement a fait exploser la
demande. Elle a di renforcer son
équipe sans pouvoir recevoir

les postulants dans ses locaux.

Une expérience riche de lecons.



COMMENT AVEZ-VOUS ETE CONDUIT A RECRUTER DES
COLLABORATEURS A DISTANCE ?

Nous avions prévu d'embaucher pour poursuivre
notre croissance, mais des le confinement, nous
avons constaté un double phénomene : d'une
part, une baisse des utilisations de notre solution
de signature électronique, d'autre part, des
sollicitations de nouveaux clients, désireux de
s'équiper pour continuer leur activité. Nos équipes
commerciales et technigues se sont mobilisées en
étant elles-mémes a distance en permanence, ce
qui m'obligeait a m'investir intensément sur le
maintien de la cohésion et du moral des uns et
des autres. A un moment, recruter une personne
pour prendre en charge la partie administrative
s'est imposé. Nous avons diffusé 'annonce sur les
plateformes de I'emploi ainsi que sur notre site.
Plusieurs dizaines de candidats se sont manifes-
tés. Nous avons établi une short list. Comme nous
ne pouvions pas accueillir les postulants sélec-
tionnés dans nos locaux, nous avons opté pour
des entretiens en visio. Depuis, d'autres
embauches ont été effectuées sur le méme

mode opératoire, si ce n'est que cette

assistante recrutée en mars 2020 se

charge maintenant du pré-tri des candi-

datures. En décembre dernier, nous avons
embauché un salarié basé a Macon
(Sabne-et-Loire), il a commencé en

janvier, nous ne l'avons rencontré qu'en

mars !

Conseils de chefs

QUELEST L'INTERET D'UN RECRUTEMENT EN VISIO ?
COMMENT §'V PREPARER ?

On ne retrouve pas le feeling humain du face-a-
face, la spontanéité d'une plaisanterie, mais
I'échange est plus rapide et se prépare comme
n'importe quel entretien physique. C'est mieux en
tout cas que de se retrouver, comme nous l'avons
vécu ensuite, devant un candidat masqué ! Du
coup, sur la dizaine de personnes embauchées en
un an, la moitié I'a été a distance. Mais la visio est
indispensable pour se prémunir de toute mauvaise
surprise. Pour une fonction de support client, nous
avons en effet eu le cas d'un entretien -

« Envisio, I'change est plus rapide
et seprépare comme n'importe quel
entretien physique. C'est mieun
que de se retrouver devant
un candidat masqué ! »

5
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=>» téléphonique mené par un manager avec une
candidate qui semblait remplir tous les critéres
recherchés. Avant de valider le recrutement, nous
avons organisé une visio. Et 13, tres vite, la per-
sonne était systématiquement a c6té de la
plague ! Mon manager trouvait qu'elle n‘avait pas
la méme voix qu'au téléphone, la méme maniére de
seexprimer. Nous sommes convaincus d'avoir eu
affaire a deux personnes. La visio apporte donc un
point de vigilance supplémentaire pour réduire le
risque. Un tel cas est moins probable en présentiel.

COMMENT INTEGRER LE NOUVEAU VENU, LE FORMER
AUK PRATIQUES ET A LA CULTURE DE L'ENTREPRISE ?
A distance, on sapergoit qu'on tend a embaucher
plus des profils seniors que des débutants parce
qu'ils sont plus rapidement autonomes dans leurs
fonctions. L'intégration s'opére avec un bindme
pour la prise de poste, la découverte de la société,
la formation... Nous avons aussi des réunions qui
rassemblent tout le personnel. La situation actuelle
impose de toute maniere de démultiplier les
visioconférences pour entretenir les liens entre
collaborateurs. Nous en faisons tous les jours, des
trés courtes, comme un rituel. C'est bénéfique. En
physique, la moindre réunion exige plus de
temps... Ceux qui ne possédaient pas une web-

cam, je leur ai fait livrer a domicile ! Tout le monde
ne vit pas le télétravail pareillement. A I'image, je
peux mieux repérer qui souffre du manque de
relations, de l'isolement... La visio est un capteur
d'alerte plus opérationnel qu'un coup de fil !

EST-CE QUE L'EXPERIENCE VOUS CONDUIT
AREFLECHIR AUTREMENT A VOTRE APPROCHE
DURECRUTEMENT ETDU MANAGEMENT ?

Je pense que nous maintiendrons ce mode de
fonctionnement hybride, physique et a distance.
Chaque équipe, par exemple, doit venir au moins
une fois par semaine au bureau. Nous avons d
nous doter d'une charte plus formalisée sur le
télétravail afin de bien cadrer les modes de
fonctionnement pour ceux qui habitent loin et
I'intégrer dans le contrat d'embauche. Aujourd’hui,
nous ouvrons encore une dizaine de postes,
notamment en commercial et technique, car nous
tablons sur une croissance de 30 a 40 % en 2021.
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LE MEILLEUR DU BREAK,
LA MOTORISATION HYBRIDE EN PLUS.

Avec le break Volvo V60 et ses motorisations hybrides
rechargeables et micro-hybrides, innovez dans vos déplacements
professionnels. Embarquez pour des trajets slrs grace a notre
technologie de sécurité active City Safety, dans un confortable
habitacle inspiré par I'’élégance scandinave.

V O L vV O I VOLVO CAR ENTREPRISE

Gamme Volvo V60 : Consommation en cycle mixte
(L/100 km) WLTP : 1.7-7.5 - CO rejeté (g/km) WLTP : 39-169. VOLVOCARS.FR

///Action VOLVO MARSEILLE

Village Automobile Rabatau - 4 bd. des Aciéries

Automobile 13010 MARSEILLE - 04 91 29 90 10



Entrepreneurs sociauy,
créateurs
de Bou'sol
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« Transformer
une contrainte

enopportunite »

Samuel Mougin et Benjamin Borel
sont les cofondateurs de la SCIC*
Bou'Sol, la société coopérative qui
chapeaute l'association Pain et par-
tage. Il s'agit d'un réseau de boulan-
geries solidaires spécialisées dans la
fabrication de pains bio, fabriqués et
livrés par des salariés en contrat
d'insertion, pour la restauration hors
foyer (médico-social, entreprises,
écoles, creches, groupes, groupes de

restauration collective...).



DANS QUEL CONTEKTE AVEZ-VOUS CREE CE SERVICE
DE CLICH & COLLECT ?

Nous étions dans une phase de croissance et de
conguéte de nouveaux marchés jusqu'en février
2020. Lannonce du premier confinement par le
président de la République, le 16 mars 2020, a
entrainé de facto une diminution de 80 % de notre
activité : du jour au lendemain, nos principaux
marchés (la restauration collective des établisse-
ments scolaires et des entreprises) se sont fermés.
Nous avons décidé, en accord avec nos collabora-
teurs, de poursuivre notre activité pour les sec-
teurs du médical et du médico-social, tout en
I'adaptant pour mettre en sécurité nos salariés.
Rapidement, une crise économique et alimentaire
pour une partie de la population s'est ajoutée a la
crise sanitaire. Des associations nous ont sollicités
rapidement afin de leur fournir du pain, pour les
plus démunis. Apres accord de notre conseil
d'administration, nous avons offert 10 000 pains au
cours de l'année derniere. Nous nous sommes

aussi tournés vers le grand public via des com-

mandes en ligne, ce qui impliquait d'inventer de
nouvelles maniéres d'organiser nos tournées de
livraisons, sur des points de collecte. Cela a
fonctionné a peu pres correctement d'avril a
septembre, mais nous n'étions pas structurés pour
répondre a cette demande de fagon pérenne, en
termes de logistique notamment. Nous étions
confrontés, d'autre part, a un double défi : mainte-
nir notre activité et I'adapter pour faire face a la

dégringolade de notre chiffre d'affaires.

ALLEZ-VOUS POURSUIVRE CETTE EXPERIENCE DE
VENTE A EMPORTER ?

L'activité de click & collect, dans sa configuration
passée, était clairement déficitaire. Il s'agissait d'un
choix assumé et le conseil d'administration de
Bou'Sol a porté sur cette expérience un regard tres
bienveillant, qui s'est doublé d'un soutien financier.
Nous avons néanmoins choisi de poursuivre cette
initiative, mais en la structurant et en l'intégrant
dans un projet stratégique plus global. Il faut
essayer de transformer une contrainte en 9

BESOIN DE VISIBILITE X

BESOIN DE REDYNAMISER
VOTRE OFFRE ?

En BTOB

NOUS SOMMES
LES BONS MEDIAS v E
POUR COMMUNIQUER !

Nos journaux économiques spécialisés et sites internet s'adressent
aux chefs d’entreprise, professionnels du conseil,

du droit et du chiffre, élus des collectivités, cadres territoriaux...
Aux acteurs privés et publics de notre territoire !

ouen B TO C (cisLes csP + ET csP +4)

#REPRISE #MEDIA #LOCAL

Renseignements : 06 17 27 71 61 ou par mail : sophie.magnanfdpresses-legales.com
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=) opportunité. Lobjectif est notamment de
développer un volet B to C, en complément de
notre cceur de métier qui reste le B to B. Les
commandes en ligne sont ainsi maintenues, mais
le systeme de livraisons est revu : nous ciblons
désormais de nouveaux points de retrait comme
les lieux de travail, des administrations, des
immeubles de bureaux... Nous sommes égale-
ment présents depuis I'an dernier sur les marchés
de producteurs locaux comme celui de la Barasse
a Marseille (11e) et nous le serons des la mi-mai, a
la Halle des producteurs de Plan-de-Campagne.

QUEL BILAN TIREZ-VOUS DE CET ECHEC « RELATIF » ?
Nous ne I'envisageons pas comme un échec,
mais plutdt comme une expérimentation
menée dans l'urgence et qui méritait

d'étre améliorée. Elle nous a ainsi

permis de revoir nos formats et nos

recettes | nous avons congu par

exemple des pains moulés de 500

grammes, alors que nous fournis-

sions habituellement des petits

Conseils de chefs

pains individuels. La philosophie de Bou'Sol reste
inchangée en revanche : il s'agit toujours de
produire du pain bio, élaboré a partir de céréales
produites et transformées en Paca, a destination
du plus grand nombre et pas uniquement pour
une clientéle de bobos.

* Société coopérative d'intérét collectif,

« Essayez detransformer une contrainte
enopportunité: I'enpérience declick

& collect, mise en cevvre dans I'vrgence au

printemps dernier, nous aincités a
|a revoir, tout en l'intégrant dans

une nouvelle strategie globale. »
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« Passer par

le Net pour vendre
est devenu
indispensable »

Créatrice
de bijoux




QUEL ETAIT VOTRE MODELE ECONOMIQUE AVANT LA
CRISE, ET COMMENT CELLE-CI L'A IMPACTE ?

Cela fait 12 ans que je crée des bijoux, en me
positionnant sur deux axes : la fantaisie et Ia
bijouterie semi-précieuse, avec le travail de
I'argent et du bronze. Je les vends en physique
par le biais de réseaux de distributeurs a Paris,
Lyon, en Provence et a Marrakech (Maroc). Je
fais également partie d'une boutique collective
a Saint-Rémy-de-Provence depuis une dizaine
d'années, « La Caravane des créateurs ». Mais
avec le premier confinement et la fermeture de
la boutique, passer par le Net pour vendre est

devenu indispensable.

VOTRE ACTIVITE S'EST DONC POURSUIVIE ?
Oui, j'ai pu continuer a créer car mon atelier est
chez moi. Et j'avais déja mon site marchand, de

longue date. Un e-shop, ce n'est pas qu'un point

Conseils de chefs

de vente dématérialisé, c'est une vitrine, non
seulement pour les clients particuliers, mais
aussi pour les professionnels, notamment les
revendeurs. Je I'alimente donc d'autant plus
régulierement aujourd’hui, j'ai tout un réseau de
clients auquel j'envoie des mails réguliers pour
diffuser mes actualités.

ETVOUS VOULIEZ MAITRISER DAVANTAGE
LEDIGITAL...

Oui, notamment Instagram, un réseau social
que je privilégie du fait de son aspect visuel.
Une partie du catalogue de formations de la
Chambre de métiers et de l'artisanat de région
Provence-Alpes-Cbte d’Azur (CMAR Paca) est a
présent en ligne. La Chambre s'est lancée sur
Zoom et j'utilise cette potentialité. J'ai donc suivi
trois sessions : la premiére, générique, permet-
tait d'appréhender Instagram, la deuxieme,

/cgetalisez lespace

Décoration de vos bureaux

salles de réception, évenements,

FLORE
& SENs

72 bd Notre Dame Marseille e
0624 40 4917 - O4 91 63 48 81
www.floreetsensmarseille.fr
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-> d'apprendre a mettre davantage en avant
les produits en se servant de tous ses outils,
publications et autres stories, alterner, moduler
en fonction du message a faire passer... et la
troisieme était axée sur la mise en place d'une
boutique en ligne sur le réseau et le process
pour la synchroniser avec son propre site
marchand.

QUELEST POUR VOUS L'INTERET

DES RESEAUK SOCIAUK ?

Les clients nous y suivent, d'ou I'importance de
les faire vivre aussi. De fait, dés que je finalise
un nouveau produit, je le poste. Jai pris le
réflexe de publier systématiquement toute
nouveauté, c'est comme une gymnas-

tique. L'autre intérét des réseaux

sociaux, c'est qu'ils permettent de

voir ce qu'il se passe ailleurs et la

fagcon dont les internautes y

réagissent, car il y a beaucoup de
propositions dans mon secteur.

COMPTEZ-VOUS DONNER COURS

A D'AUTRES PROJETS DIGITAUK ?

J'ai besoin d'un second site web de présenta-
tion, pour mieux faire connaftre mon parcours,
je le mettrai en ligne cette année. Il y a enfin
mon blog, sur lequel j'envisage d'étre plus

active pour générer du trafic.

« Une-shop, ce n'est pas qu'un point,

devente dématérialisé, c'est une vitrine,
non seulement pour les clients particuliers,

mais aussi pour les professionnels,
notamment les revendeurs. »
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Charcutier

« Les visiteurs
d'Instagram

ont I'age de
consommer de
bonnes choses »

Cet artisan charcutier est actif

sur Instagram. Une fagon originale
de se distinguer et de capter une
catégorie de clientele, y compris

en temps de Covid.

UNE CHARCUTERIE PRESENTE SUR LES RESEAUK
SOCIAURK, CEN'EST PAS BANAL, POURQUOI
UNTELCHOIK ?

Mon parcours, tout aussi atypique, permet en partie
d'expliquer ma présence sur les réseaux sociaux. Je
suis un ancien éleve de l'Institut Paul Bocuse a Lyon,
spécialisé dans I'nétellerie, mais je suis également
titulaire d'un diplébme d'école de commerce (Skema
Business School). Deux formations qui insistent sur
I'importance de la communication pour se faire
connaitre et se développer. Jai également une
expérience dans la restauration au Brésil. Un pays ou



Instagram est tres présent et ou il est habituel, pour
ne pas dire obligatoire, pour un professionnel de
communiquer via ce canal. A titre d'exemple, j'ai un
ami la-bas qui vend des tenues vestimentaires et qui
ne fonctionne que par Instagram pour les écouler. I
n'a méme pas de boutique.

COMMENT AVEZ-VOUS TRAVAILLE DURANT
LEPREMIER CONFINEMENT ?

Avant la Covid, je vendais ma marchandise essentielle-
ment sur les marchés de la région, Aix-en-Provence et
Puyricard. Leur fermeture a donc été tres compli-
quée pour moi. Comme la charcuterie constitue un
bien de premiere nécessité, il ma toujours été
possible de vendre mes produits. Mais encore
fallait-il que la clientéle soit au courant et qu'on se
retrouve. Les réseaux sociaux ont été d'une tres
grande utilité durant cette période. J'ai pu prévenir
mes clients, envoyer des photos des produits
disponibles. Bref, cela m'a permis de travailler.

QUEPROPOSEZ-VOUS ENTEMPS ORDINAIRE SUR
VOTRE COMPTE INSTAGRAM ?

Sur Instagram, je communique sur les nouveau-
tés de la semaine, mes spécialités culinaires, le
paté en crolte et les saucisses notamment.

Je fais aussi des photos des produits du
moment. Jaime a dire que mes produits
s‘apparentent a de la haute couture.

Cela me permet de poster de tres belles
photos.

QUEL BILAN POUVEZ-VOUS FAIRE DE

VOTRE PRESENCE SUR INSTAGRAM ?
Aujourd’hui, les clients viennent par ce
biais. Toutes les informations que je
souhaite communiquer passent sur mon
compte Instagram. Et, pour ne perdre per-

sonne, ma page Facebook et mon site Internet

sont indiqués sur Instagram. Mon compte est
visité. Mes photos sont regardées. Le visuel
représente 80 % du travail. Si le client trouve le
plat intéressant, il va avoir envie de le goUter et
donc de l'acheter. Au final, j'ai une certaine
notoriété locale par ce biais.

QUELLE TRANCHE DE LA POPULATION TOUCHEZ-VOUS
VIA LES RESEAUK SOCIAUK ?

Il ne faut pas croire que seuls les adolescents sont
sur Instagram. En général, ces derniers préferent
Snapchat. Les visiteurs d'Instagram sont jeunes mais
ils ont I'age de consommer de bonnes choses. Les
plus 4gés sont davantage captés par Facebook.

QUE CONSEILLEZ-VOUS AUK ARTISANS

NON PRESENTS SUR LES RESEAUK SOCIAUK ?

S'ils vendent un produit, ils peuvent foncer sur les
réseaux sociaux. Mais ils doivent étre préts. Il ne
s'agit pas de se tirer une balle dans le pied.

by
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Cofondatrice

et PDG
de Pourquoi Princesse

« Durant une
campagne, on vit,
mange et dort
crowdfunding »

A QUEL MOMENT AVEZ-VOUS DECIDE DE VOUS
LANCER DANS L'AVENTURE DU CROWDFUNDING ?

Au départ, notre campagne était prévue pour mars
2020, mais elle n'a pas eu lieu du fait du confine-
ment. On ne se sentait pas de le faire, la popula-
tion avait peur de tout et les consommateurs se
repliaient sur les biens de premiere nécessité. A



force de reporter, on a décidé de se lancer a la fin
de l'année 2020 (de novembre a début décembre).
Il nous semblait que c'était le bon moment : les
gens en avaient marre de la crise sanitaire et se
remettaient a consommer. Beaucoup travaillaient
de chez eux face a un ordinateur et pouvaient
donc s'intéresser a une campagne de crowdfun-

ding. Et puis Noél approchait.

QUELLE VALEUR AVEZ-VOUS MIS EN AVANT POUR
SEDUIRE LES INTERNAUTES ?

Nous sommes une entreprise a impact [société
commerciale qui possede des objectifs sociaux et
environnementaux, NDLR] qui se bat pour 'égalité
gargon/fille. Nous pensons que l'entreprise -y
compris celle a but lucratif - peut contribuer au
bon développement de la société. Notre histoire,
c'est celle de mamans qui en avaient marre de voir
dans les rayons des tenues pour enfants beau-
coup trop stéréotypées : princesse pour les filles,
pilote pour les gargons. Nos filles aiment les
tenues féminines mais aussi les motifs comme les
fusées, les voitures ou les dinosaures... Notre
marque de lifestyle Pourquoi Princesse permet
ainsi d'offrir aux enfants une liberté de choix

dans les tenues.

QU'EST-CE QUI A, SELON VOUS, CONTRIBUE

AU SUCCES DE VOTRE CAMPAGNE DE CROWD-
FUNDING SUR ULULE?

Nous avons co-construit notre travail, cette
campagne avec notre communauté.
Concretement, nous avons décidé de lancer

un produit (une robe) et de demander a notre
communauté de le créer avec nous. C'est ainsi
que nous avons adressé un questionnaire a nos
clients et prospects. Avec des questions du type :

Conseils de chefs

quel motif souhaiteriez-vous voir sur cette robe ?
Quelles formes attendez-vous ? Quelles matiéres ?
Nous avons recu plus de 500 réponses a ce
questionnaire. Notre robe a été pensée avec la
communauté. Cette communauté a été prévenue
de notre campagne et a été sollicitée. Cest ce qui
expligue que nous avons atteint notre objectif en
48 heures.

EST-CE QUE TOUT A ETE AUSSI SIMPLE ?

Tout le monde nous avait dit que durant une
campagne de financement participatif, on vit,
mange et dort crowdfunding... Force est de
constater que c'est absolument vrai. Le travail a
réaliser est considérable, Heureusement, -
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=» nous avions une petite équipe dédiée et nous
avons fait appel a une agence pour la partie créa.

QUEL BILAN TIREZ-VOUS DE CETTE ERPERIENCE ?
Cette campagne nous a apporté beaucoup de
choses. La premiére chose étant que notre concept
plait, qu'il y a un réel engouement autour de nos
produits. Cétait un bon test. Et cela accroit notre
crédibilité. A présent, il convient de ne pas de baisser
les bras, bien au contraire. Ce n'est pas la fin de
I'histoire puisque notre robe doit étre produite. Il ne
s'agit pas de décevoir notre communauté.

COMMENT ALLEZ-VOUS PROCEDER ?

Pour ne pas décevoir, il faut agir et étre transpa-
rent. Nous rencontrons des difficultés puisque
notre usine se trouve au Portugal, un pays totale-
ment confiné a I'heure actuelle*, Nous envoyons
donc des messages a notre communauté pour lui
expliquer ol nous en sommes et les obstacles que
nous rencontrons.

QUELS CONSEILS DONNERIEZ-VOUS A UN ENTREPRE-
NEURQUI SOUHAITE SELANCER DANS UNE CAM-
PAGNE DE CROWDFUNDING ?

Il est important de préparer au moins six mois a
l'avance cette campagne. Pour bien se lancer

et toucher le plus grand nombre de personnes,

il convient de partir avec un fichier clients-pros-
pects, une communauté d'au moins 1 500 noms
qualifiés. Et de préférence 5 000 personnes. La
plupart du temps, le chef d'entreprise crée le
produit et passe du temps sur son développement
et son lancement. Le tester est une excellente
chose aussi.

La visibilité est également tres importante. Via un
site Internet, les réseaux sociaux, de I'image, des
influenceurs... Promouvoir un concept, et non
uniguement un produit, est également un plus.
Cette combinaison pub, marketing, relations
presse est extrémement importante. Il faut passer
du temps sur ces sujets et investir de l'argent.

La vidéo est nécessaire. Une personne qui
participe a votre campagne en faisant un don vous
fait confiance. Il faut respecter cela. Surtout
lorsque votre produit n'existe pas encore ! La vidéo
permet aux contributeurs de savoir qui vous étes
et de vivre avec vous cette expérience. C'est
également un bon vecteur pour faire passer des
messages, des informations sur le produit, le
projet.

* Au moment de l'interview, en février
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Fondatrice et présidente
des Jouets francais

« J'di decide
dem'orienter
versle digital et
I'international »

Avec son concept de vente de
jouets 100 % francais, fabrication
et matériaux, la tres dynamique
Paméla Magotte, fondatrice des
Jouets francais, jamais a court
d'idées, fait un carton tel que
certaines grosses enseignes la
surveille de pres et n'ont pas hési-
té a reprendre son idée. Pourquoi

un tel succes ?



POURQUOI AVEZ-VOUS FAIT EVOLUER LES JOUETS
FRANCAIS ?

Au départ, en 2015, il s'agissait d'un site Internet
que jai créé au fond de mon jardin. Le but était de
proposer uniquement des jouets fabriqués en
France. Puis, jai eu des demandes de clients qui
souhaitaient les voir en vrai. J'ai ouvert une
premiere boutique physique en décembre 2018,
Pour pallier la saisonnalité de Noél et comme il n'y
a pas vraiment d'offre pour les enfants "posés", jai
créé un concept avec des ateliers et des fétes
d'anniversaire, sur des themes scientifiques,
culturels, créatifs et culinaires permettant aux
enfants de passer un bon moment, tout en
apprenant dans le jeu, sans s'en rendre compte.
Ce qui change du foot, du laser game ou des
salles trés ou trop bruyantes.

QUELIMPACT A EU LA CRISE SANITAIRE ?

Pendant le premier confinement, j'ai travaillé sur le
digital, la livraison, le click & collect. Comme il n'y
a plus d'activité et que l'accueil du public sera trés
compliqué durant les prochaines années, jai
repensé toute la société. Pendant pres d'un mois,
je me suis isolée pour tout repenser et jai décidé
de m'orienter vers le digital et l'international, de
fermer mes boutiques physiques et de créer des
vidéos proposant des ateliers. Lobjectif est d'étre
trés présent sur les réseaux sociaux et les market-
places en France comme a I'étranger. En raison de
la conjoncture, on n'a pas le choix, il faut faire
preuve d'idées pour continuer.

QUELS SONT LES OBSTACLES QUE VOUS AVEZ REN-
CONTRES ?

En 2016, lorsque j'ai pensé au concept des ateliers
et des anniversaires, j'ai cherché des finance-
ments. Mais personne ne croyait au projet. On me
disait « ¢ca n'existe pas ». Et justement, c'était un
bon projet parce que ¢a n'existait pas. Pour eux,

une petite campagnarde ne pouvait pas créer cela.

Des enseignes comme PicWic Toys ou Amazon
m'ont approchée. lls m'ont posé des milliers de
questions et m'ont piqué I'idée. lls ont ouvert un
rayon jouets frangais, dans lequel ils vendent des
jouets de marques frangaises, mais non fabriqués
en France. Du coup, j'ai piqué un petit coup de
gueule sur les réseaux sociaux a Noél car ils m'ont
snobée durant des années en reprenant mon
concept, sur lequel j‘ai travaillé durant six années
comme si c'était I'idée du siécle, et communicant
dessus comme s'ils avaient tout inventé. Par la
suite, ils ont dit que leur objectif n'était pas de me
nuire,

Cest a la fois rageant et frustrant. Je n'ai pas
vraiment les codes du business et je dis les
choses comme je les pense. Je n‘ai pas de di-
pldmes, n'habite pas Paris, j'ai quatre enfants et
javais l'idée. Je n'‘ai pas été prise au sérieux par les
banques parce que je ne sortais pas d'une
prestigieuse école de commerce, que jai les
cheveux rouges et que j'habite a la campagne.

Vi
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=> COMMENT FONCTIONNEZ-VOUS,
FINANCIEREMENT ?

Je ne compte pas sur les banques, elles ne me
suivent pas. Je compte uniguement sur mon
travail. J'ai des contrats de jouet personnalisé et
d'export assez importants en cours. Jai des
investisseurs privés, et du coup des associés, mais
je n'‘ai pas de prét. Je vais avoir droit au PGE [Prét
garanti par I'Etat, NDLR] et a un prét régional, ce
qui nous permettra de rebondir et de nous réorien-
ter. Mon objectif est de sortir les associés de
I'entreprise, petit a petit, et de rester seule a la téte
car je pars du principe que l'entreprise est faite
pour vivre et pas l'inverse.

La distribution en boutique a été complétement
stoppée. Je suis a la recherche d'une villa avec
piscine, barbecue, etc,, qui nous coltera moins
cher que nos locaux actuels et offrira un cadre de
travail avec une vraie qualité de vie, sans qu'on soit
sans cesse dans la course aprés l'argent. Si
seulement 5 % des entreprises s'orientaient vers le
bien-étre et la sérénité, pour I'humain et non pour
remplir les comptes de financiers pour lesquels
nous ne sommes finalement que des numéros, la
société s'en porterait mieux.

POURQUOI CETTE ORIENTATION, CE CHOIR ?

Nous reviendrons aux boutiques physiques dans
deux ou trois ans, le temps de réaménager le
concept avec les nouvelles normes, qui ne
mangqueront pas de changer apres la Covid. Nous
allons profiter de ce temps pour nous développer
a l'international et sur les jouets personnalisés. Si
demain, il n'y a plus d'associés et que nous faisons
des bénéfices, je veux qu'ils profitent a mes
employés, réinvestir dans leur bien-étre car ceux
sont eux qui bossent, C'est mon idée du com-

merce et de la société de maniere générale.

QUELS CONSEILS DONNERIEZ-VOUS POUR REUSSIR ?
ll'y en a plusieurs. Il ne faut jamais abandonner
son idée. Y croire envers et contre tous. Durant
cing ans, on m'a dit que mon idée était nulle et elle
a été reprise par de grosses enseignes. Ensuite,
l'agilité fait la différence, surtout en cette période
de Covid. Etre en multi-activités m'a permis de
fermer les boutiques, la ou d'autres galérent.

Tous mes salariés ont été formés multipostes et ils
apprécient. C'est une force d'avoir une équipe
formée, motivée, soudée, qui fait tout pour que la
société se développe tout en gardant I'éthique et
le bien-étre qui sont dans I'ADN de I'entreprise. |l



faut en permanence savoir rebondir et trouver des
solutions aux problémes, petits ou gros, du
quotidien.

Lire ce qui se dit sur les réseaux sociaux est
également important pour avoir une vision des
attentes des clients afin d'y répondre le plus vite
possible. Il faut savoir écouter les mises en garde
des entrepreneurs qui ont de I'expérience. Et ne
pas s'obstiner a garder la téte dans le guidon pour
plutdt prendre du recul et adapter son concept
afin d'assurer la pérennité de I'entreprise.

C'ESTCELA QUIVOUS A PERMIS DE « CARTONNER »,
DE DEVELOPPER VOTRE CHIFFRE D'AFFAIRES ?
Oui. En 2020, le chiffre d'affaires a augmenté de
80 % par rapport a 2019. Nous avons vendu
beaucoup de jouets. Nous travaillons avec des
comités d'entreprise (arbres de Noél, entre
autres) dans tout I'Hexagone. La moitié de
notre clientele en ligne est parisienne. Nous
réalisons quelques ventes en Europe, mais

rien d'exceptionnel. Actuellement, je suis en
période d'analyse, avec des consultants, un

peu partout dans le monde, pour décider

quel sera le pays a conquérir en premier.
L'objectif étant de deux destinations par an.

Conseils de chefs

A terme, j'aimerais implanter une usine de jouets
(bois, papier, tissu, métal) ici, a Saint-Mitre, pour
mettre en avant et ne pas perdre les savoir-faire.
Mais dans un premier temps, je vais sous-traiter a
des fabricants frangais et s'il y a le potentiel,
chiffres et bons de commandes a l'appui, je créerai
une usine.

Des projets, je n'en manque pas. J'ai une idée par
jour, mais mon probleme est de faire le tri. Repartir
sur un nouveau projet, ca me va bien, ga me
donne la motivation et c'est top !

« Tous mes salariés ont été formés

multipostes et ils apprécient. C'est une force

d'avoir une équipe formee, motivée, soudée,

. quifait tout pour que lasociété se développe
* toutengardant I'éthique et le bien-6tre
., Quisont dans I'ADN de I'entreprise. »
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COVID-19ET
CYBERCRIMINALITE
FONT BON MENAGE

En 2020, le nombre d’at-
taques informatiques tou-
chant les entreprises est en
forte hausse. En cause : le
développement imposé et
pas toujours maitrisé du
télétravail qui augmente les
risques de sécurité pour les

entreprises.

Poupaisd

Directeur général
de I’Agence nationale
de la sécurité des systemes
d’information (Anssi)




La crise sanitaire n‘a pas diminué le
nombre dattaques en ligne, hien au
contraire. C'est ce que révelent les ré-
centes enquétes sur le sujet. Les chiffres
parlent deux-mémes : selon une étude
réalisée par Proofpoint, « 91 % des entre-
prises ont été la cible de cyberattaques
en 2020. 65 % ont méme subi plusieurs
actes malveillants. » Méme écho du coté
de Guillaume Poupard, directeur général
de I'Agence nationale de la sécurité des
systemes d'information (Anssi) qui a indi-
qué, mi-janvier, sur les ondes de BFM, que
« les attaques informatiques criminelles
contre des entreprises ou des institutions
ont explosé I'an dernier en France ».

Il faut dire que pour faire face au confine-
ment, les entreprises ont eu recours mas-
sivement au télétravail. Du jour au lende-
main, les salariés ont travaillé seuls
depuis chez eux, en utilisant bien souvent
et pour la premiére fois de nouveaux ou-
tils de visioconférence. Le probleme étant
que les entreprises, pour poursuivre leur
activité colte que colite et parce quelles
nétaient pas suffisamment équipées,
n'ont pas toujours été vigilantes sur la sé-
curité informatique. Et se sont donc expo-
sées a un risque plus grand. Malheureu-
sement pour elles, et contrairement aux
idées recues, les hackers ne visent pas
que les grands groupes. Ils nont aucune

limite puisque méme des municipalités -

dont la Ville de Marseille en mars 2020 -
ou un certain nombre d'hépitaux ont été

visés.

NEPAS MINIMISER

Face a ce constat, les experts tentent
dalerter les entreprises et d'informer sur
les bonnes pratiques. Mi-juin 2020, le Mé-
tropolitain Business Act a organisé un
« café du jeudi » a distance sur le theme :
« Cybermenaces et recommandations
pour les entreprises et les salariés en té-
|étravail » Avec comme invités le chef
descadron Lionel Maupetit, référent Sé-
curité économique et protection des en-
treprises de la région de gendarmerie
Provence-Alpes-Cote dAzur, et le capi-
taine Dominique Peninon, chef de cellule
de coordination des cybermenaces de la
région de gendarmerie Provence-Alpes-
Cote dAzur. Pour eux, pas de doute,
«nous minimisons trop souvent le risque
de cyberattaques et semblons étre tous
au fait des précautions a prendre ». Et
pourtant, c'est loin détre la réalité. La so-
lution selon eux : « soyez vigilants, te-
nez-vous informés et sensibilisez vos
collaborateurs et partenaires pour faire

face a ces cybermenaces ».

PEDAGOGIE

Cest dans cette optique que le Crédit agri-
cole Alpes Provence, a titre d'exemple, pro-
pose régulierement sur les réseaux sociaux,
différents films, MOOC*, bulletins dalerte.
Parmi eux : « Les dangers du phishing et du
smishing » ; « Cing conseils pour protéger
votre site e-commerce »..

Le site gouvernement r conseille divulgue éga-
lement les bonnes pratiques : choisir avec soin
ses mots de passe ; entretenir régulierement
les appareils numériques ; protéger ses don-
nées lors des déplacements ; sécuriser son
wifi ; séparer les usages personnels des
usages professionnels ; étre prudents lorsque
VOUS 0uvrez vos messages électroniques ; tlé-
charger les programmes, logiciels sur les sites
officiels des éditeurs. Des conseils de base qui

permettent déviter le pire.

*Un Massive Open Online Course
(Mooc) est un type ouvert de formation
a distance capable d'accueillir un grand
nombre de participants.

« Soyez vigilants,
tenez-vous informés et
sensibilisez vos collabo-

rateurs et partenaires
pour faire face a ces
cybermenaces. »
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LA CYBER-ASSU-
RANCE : UNMARCHE
« STRATEGIQUE »
ATERME POUR

LES ASSUREURS

Le cyber-risque est a la fois
un probleme a prendre en
compte pour les entre-
prises et une nouvelle caté-
gorie de contrats pour les

compagnies d'assurances.

Si la cyber-assurance est President du
aujourd’hui une réalité, elle syndicat de courtiers
peine encore a s'imposer d‘assurances
notamment auprés des Planete CSCA
PME, faute d’historique. Sud-Est Corse

Explications.




Didier Boranian, président du syndicat de
courtiers d'assurances Planete CSCA
Sud-Est Corse, a recu mi-mars de nom-
breux appels dentreprises touchées par
lincendie de data centers de I'entreprise
OVH a Strashourg. « C'est incroyable que
cette société soit aussi vulnérable et que
tant de données soient perdues », se la-
mente-t-il. Le probleme est réel pour
beaucoup dentreprises qui hébergeaient
la-bas leurs données : « dans les contrats
d'assurance multirisques professionnels,
la perte de données est prise en compte.
Mais uniquement quand elles sont stoc-
kées au sein de l'entreprise propriétaire
des données et quelles sont victimes
d'un dommage de type incendie ou d'un
dégat des eaux. Il va donc y avoir des re-
fus de garanties en cascade. »

Pour protéger véritablement ses données,
et encore plus dans le cas de cyberat-
taques suivies de demande de rangon et
de probleme de-réputation, il faut donc
se tourner vers des garanties annexes. Et
non les contrats multirisques profession-
nels, beaucoup moins complets pour ce

type de risque.

DEMOCRATISATION DES OFFRES

Depuis quelques années, les assureurs,
les uns apres les autres, développent des

contrats cybersécurité. « Mais comme le

recul n'est pas encore assez grand sur le
sujet, chacun propose son contrat avec
ses garanties, ses capitaux couverts etc.
Et tous les prix existent. Cela dépend no-
tamment du chiffre d'affaires de la socié-
té, de ses effectifs, de son parc informa-
tique, de son mode de gestion des
données etc. », résume Didier Boranian,
Du coup, il est encore difficile de s'y re-
trouver tant la comparaison des diffé-
rentes offres demeure compliquée et fas-
tidieuse... Et tout n'est pas forcément bien
couvert comme les problemes de-répu-
tation, difficiles a mesurer.

Du coup, comme les clients ne sont pas
encore friands de ces offres, beaucoup
de courtiers baissent les bras. « Le
cyber-risque est un risque non négli-
geable. Aujourd'hui, clest méme le risque
numéro 2 apres l'incendie. Que faites-vous
si vous n‘avez plus d'informatique ? Plus
de données ? Malheureusement, peu de
clients l'ont compris ou veulent le com-
prendre », constate Didier Boranian. Pour
lui, pas de doute, « seuls les clients qui
ont déja été attaqués ou qui connaissent
de prés une société victime prennent le
sujet tres au sérieux » Force est de
constater que les chefs dentreprise sont
encore trop nombreux a penser que cela
ne pourrait pas leur arriver. Que leur atti-
tude en la matiere est prudente et donc

sans risque. Conséquence : « Les clients

arbitrent parmi les risques existants. Et
pour le moment, ils refusent de souscrire
a ce type de risques. C'est le cas notam-
ment des TPE-PME qui ne peuvent se pré-
munir de tout, »

Un phénomene qui devrait évoluer dans
les prochains mois, années avec la démo-
cratisation de ces produits. « Au fur et a
mesure, les assureurs vont adapter les
tarifs et les garanties. Mais il faut du
temps, une certaine expérience de ce
type de risques, des calculs et plus de
clients pour inciter les compagnies a
mieux couvrir les entreprises et a baisser

leurs prix. »

« Le cyber-risque
est un risque non négli-
geable. Aujourd’hui,
C’est méme le risque
numeéro 2 apreés I'incen-
die. Que faites-vous

si vous n’avez
plus d’informatique ?
Plus de données ?
Malheureusement,
peu de clients I'ont
compris ou veulent le
comprendre. »




L'ARRIVEE DE

LA 56 ACCROIT
LIMPERATIF DE
TRANSFORMATION
AU NUMERIQUE

La 5G devrait révolutionner,
encore plus, la transmission
des données. Mais cela
devrait avoir surtout un
effet sur les usages, princi-

palement industriels.

Avocat specialiste
des nouvelles technologies




Avec la crise sanitaire, les usages numé-
riques se sont développés de fagon inatten-
due. Certains entrepreneurs vont méme
jusqua reconnaitre qu'ils sont désormais au
ceeur de leur travail et cela sest fait sans
transition. Larrivée de la 5G va encore ac-
croitre la diversification et 'accélération de
ces usages. C'est un peu comme la devise
des Jeux olympiques, « Plus vite, plus haut,
plus fort » : plus de données, plus vite et
dans une multiplicité d'usages, avec pour
seule limite celle de limagination.

« Cependant, peu dentreprises ont pris
conscience de l'importance de leur patri-
moine immatériel, de [élargissement des
usages qui leur devient accessible, de l'm-
pératif d'accroftre la protection contre les
violations de données que cela induit, sans
oublier limpact que la mise en ceuvre de la
5G aura sur leur quotidien professionnel »,
explique Me Nicolas Courtier, avocat spécia-

liste des nouvelles technologies.

QUELIMPACT JURIDIQUE
AVEC L'ARRIVEE DELA5G ?

Pour notre expert, la 5G apporte la possibilité
dutiliser des volumes de données, plus im-
portants, mais aussi plus complexes dans
leur nature. Et donc plus difficiles a maitriser.
De ce fait, elle va amplifier les probléma-
tiques existantes, dont celle de la protection
des données personnelles. Elle va créer de

nouvelles problématiques liées a la valeur,

Le basculement de la valeur des actifs des
organisations dans immatériel va saccélé-
rer, Les juristes vont avoir a qualifier cette
valeur, a trouver le moyen de la protéger, de
la défendre lorsquielle est attaquée, etc. Pour
cela, il va falloir s'intéresser a des sujets en-
core trop négligés ou incompris, tels que la
protection du secret d'affaires qui sapplique
aux actifs immatériels qui ne sont pas visés
par la propriété intellectuelle.

Cela implique aussi une pratique diffé-
rente du droit, reposant de plus en plus
souvent sur des outils informatiques de
gestion des normes ou de leur mise en
ceuvre, leur usage étant rendu indispen-
sable par les volumes d'informations a
traiter. Pour les chefs dentreprise, I'enjeu
est avant tout de ne pas perdre la main
sur leur systeme d'information, en com-
mencant par acquérir ou conserver une
vision claire de sa nature et de son péri-
metre, de sa qualification juridique et des
législations qui lui sont applicables. Et
aussi de semparer des nouveaux usages avant
quils ne deviennent destructifs, déviants ou
simplement problématiques au travers, par

exemple, de perte de compétitivité,

SE PREPARER A LA DIVERSIFICA-
TION DES USAGES

« Aujourd'hui, le nombre dentrepreneurs
préparés a la protection a la diversifica-

tion de ces usages induits par la 5G est

tres faible. Il n'y a pas encore une vraie
prise de conscience de [évolution indus-
trielle que cela induit, pourtant on passe
de [lInternet des objets, "Internet of
things', a une connectivité globale, "Inter-
net of everything" », souligne Me Nicolas
Courtier. Ce qui, selon lui, entrainera en-
core plus dopportunités, mais aussi de
risques. Or, ceux qui se font hacker ou
subissent des cryptolockers* saper-
coivent souvent un peu tardivement ol
était la valeur de leur organisation.

Saisir ces opportunités, comme se proté-
ger, demande des investissements im-
portants, fondés sur des décisions straté-
giques réfléchies. On entend comme une
incantation la nécessité de se numériser
mais ce nest pas simplement accroitre
['utilisation de l'informatique. C'est beau-

coup plus que cela.

*Un cryptolocker est un logiciel
malveillant qui chiffre les données
situées sur votre disque dur puis vous
demande de payer une rangon, souvent
sous forme de monnaie virtuelle, en
échange d’une clé de déchiffrage.

« Saisir ces opportunités,
comme se protéger,
demande des investisse-

ments importants, fondés
sur des décisions straté-
giques réfléchies. »
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