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Avoir confiance dans son artisan n’est pas évident. Que l’on achète une chaudière, un dépannage ou la réfection d’un circuit électrique, on achète toujours la confiance dans un résultat. Ce résultat a deux composantes :

· des composants industriels produits par des fabricants qui engagement leur réputation,

· un travail artisanal.

L’artisan engage bien sa réputation sur un terrain géographique limité, mais que faire si vous ne connaissez pas cette réputation ? Investir sa confiance dans un artisan, c’est d’abord acheter une personnalité, une personnalité qui se mesure !

Je n’ai pas le moyen de prouver directement que je suis honnête, sérieux, etc. Ce serait trop facile ! Mais il y a un document qui montre un ensemble de traits de personnalité qui sont cohérents avec l’honnêteté et le sérieux que vous pouvez rechercher.

Ce document, long à lire, est venu un peu par hasard, de manière intuitive. C’était au départ un travail de deuil : l’abandon de mon statut d’ingénieur. C’est devenu un témoignage de reconversion qui a donné de l’espoir à d’autres. C’est à nouveau un travail de réflexion : le métier est dur physiquement et je prépare à nouveau une reconversion à échéance 3-5 ans.

Parmi les valeurs humaines, on y trouve la capacité à se remettre en cause, une expérience d’accompagnement d’un alcoolique (déjà 3 ans sans boire, il tient bon). On y trouve aussi une cohérence avec des valeurs sociétales et même religieuses qui m’ont conduit à accepter de prendre un apprenti handicapé. Ces valeurs, dont je prouve l’application de manière factuelle, sont cohérentes avec la confiance que vous pouvez ainsi mesurer.

Vous n’avez pas forcément besoin de lire le document. Il importe d’abord qu’il soit consultable. Vous pourrez alors dire que vous faites travailler un artisan pas tout à fait comme les autres !

Voilà pour mes clients en tant qu’artisan. 

Je m’adresse aussi à d’autres partenaires. J’ignore encore si je procèderai par croissance organique ou externe, si je reprendrai un métier d’ingénieur, etc. Les portes sont volontairement ouvertes pour quelques temps, histoire de susciter les opportunités. Vous l’avez compris, je suis un mordu de la qualité, cette technologie qui sert à fabriquer de la confiance.

Voici l’accès à la dernière version (nn) du document qui s’intitule : « business_plan_nn » sur www.bernardfondeur.com. Cliquer sur le dessin du robinet en passant par la page « free ». Cliquer sur ce lien direct si vous avez la version électronique de cette page.
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Bienvenue chez Bemard FONDEUR, page web mise 4 jour le 5 aodit 2005,

visiteurs depuis 2003, 536 visiteurs en 2004, 410 en 2003, 277 en 2002 et 210 en 2001
D'oti vient ce "www bemardfondeur tk" et quelle est la véritable adresse du site ?
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To non-British viewers,

As you know, the consulting business has faced a crisis since the New York Trade Centre attack. In France, the crisis has been such a
problem for consultancy services that | have decided to concentrate my efforts in a completely new area by returing to study and undertaking
training as a plumber.

Itis rmy intention to cortinue to use my expertise in consultancy and patents work and | shal also continue to publish articles on quality in
QUALITIQUE, the best French quality magazine

Thanks to my future plumbing activities, | no longer need to direct energy into calling for tenders; such activities have a very low productivity that
you, as a custorner, would normally pay for. On the cortrary, | am completely available for your requirements, without stress, on @ profitable
basis for both of us. | have existing projects with Japan, China and Lebanon and a possible project with Egypt. The unpredictability of custorner
deadiines does not present e with a problem and, as a consequence, | am able to offer my services on an immediate basis.”

To British viewers living in the Chantilly area of France,

| am pleased to offer my services as a plumber and electrician and will be available from early 2005."

Chers amis,

Partenaires, clients particuliers, clients industriels, fournisseurs, banquiers, actionnaires

Jai rédigé & votre intention une sorte de journal qui expose laventure de ma création dentreprise, le deuil du statut dingénieur, etc. La
rédaction est volontairement inégale : certaines parties sont achevées, d'autres sont a état d'embryon

Merci & ceux dentre vous qui réussiront & dépasser le stade duvoyeurisme en menvoyant de precieuses remarques ou de simples
encouragements. Merci aussi a ceux qui diffuseront simplement mon offre de service. Apres tout, disposer d'un plombier ou dun électricien
qui se lance et qui nest pas encore surbooke ne mandue pas dintéret... Cliquer ici pour télécharger le journal (30 pages
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Le plombler lance... un gui

SNCF-

AS FACILE de sy retrouver
quand on habite le sud de
I'Oise et qu'on recherche des
horaires, de train. Entre le RER et les
grandes lignes, les voyageurs y ont
longtemps perdu leur latin. La SNCF
et la RATP éditent bien des camets,
mais peu lisibles et séparés.
Depuis cet été, Bernard Fondeur,
plombier-électricien de Coye-la-Fo-
1étaeuuneidée... lumineuse. Editer
des guides horaires gratuits sur une
seule et méme carte. Il est bien loin
de sa spécialité, mais déclare-t-il :
«Jaime rendre service. » Les heures
d’amivée et de départ des trains tien-

Wi B

Deja en

UAND Bernard Fondeur,

i notre plombier, veut faire édi-

ter ses fiches d’horaires de trains, il

s'adresse — croit-il — au premier
venu.

« Jai pris les pages jaunes, tout
simplement. » Sauf qu'il tombe sur
Jean-Louis Vignaud, Péditeur de
Horarius, entreprise familiale fon-
dée en 1976, dont la raison d’étre
fut de créer... le premier dépliant
horaire de trains entre Chantilly et
Paris. Le « Guidoraire », reconnais-

RER !

nent dans un portefeuille surle recto.
11 réussit méme a glisser entre deux
colonnes son portrait et son site pro-
fessionnel. Au verso, on trouve les
coordonnées complétes de son en-
{reprise créée en juillet 2005 a Coye-
la-Forét.

Bemnard Fondeur est altruiste
mais aussi jeune créateur d'entre-
prise. Avant il pointait a FANPE: Son
parcours force le respect. Il a été li-
cencié de son poste dingénieur-
conseil apres avoir travaillé dans de
grands groupes frangais. « Je voyais
arriver la fin des assedic. J'ai décidé
de passer un CAP de plombier et

sable A sa couleur orange et ses
vues de Chantilly, s'arrache. La pre-
miere affiche du Prix du Jockey-
Club ou bien les couleurs d'un res-
taurant trés prisé a Chantilly, le
Tipperaty, en feront les beaux jours.
Mais Horarius a abandonné cette
activité en 2001.

« Les horaires nous étaient four-
nis par la SNCF de plus en plus
tard », confie Jean-Louis Vignaud.
Contrairement a la formule de Ber-
nard Fondeur, le mini-guide était

1976

———— 24 HEURES DANS L’OISE

d’électricien.» En 2003, pour re-
mettre un pied dans le monde du
travail, il a l'idée des fiches horaires.
«Je voulais me vendre comme ingé-
nieur-conseil. Mais ¢a n‘a pas mar-
ché. En revanche, un copain trouve
mon guide horaire vachement
bien!» Un:an plus tard, il lance ses
fiches cartonnées. A 6 000 exem-
plaires pour  Ony-la-Ville-Paris et
2 000 sur Chantilly-Paris. Cette fois
avec son nouveau métier de plom=
bier : «Ca a été linondation !y,
confie lingénieux artisan. Il a été
complétement débordé par les ap-
pels de clients.

vendu (1,20 F et 10 F vers la fin).
L'éditeur s'est -réorienté depuis,
dans le milieu des courses, une
chaine de restauirants ‘ou les Nults
de feu.

« Je continuais le guide pour le .

plaisir. Mais a Phiver 2001, nous

avons da arréter. » Pourtant, Jean-

Louis Vignaud et son pere avaient
dii relever un défi colossal lorsque
Chaix, l'éditeur de la SNCF, avait
mis la clé sous la porte.

N.R.

Les précieuses cartes sont dispo-
nibles en gare d’@ny ou aupres du
point presse de 1  gare de Chantilly.
ces, il réfléchit a

CHANTILLY,

Fondeur, plomb
main. (LP/NR)

. Jean-Louis Vlgnaud a la téte des Editions
Horarius, createq les premiers. guides horaires en 1976, et.Bernard.
;50N « successeur », travaillent main dans la

je suis prét a accueillir une autre en-
treprise. » Son idée a fait des petits.
Un de ses collegues plombiers veut
lancer la méme chose sur ‘Pont-
Sainte-Maxence.

NatHALIE REVENU

G |





Projet de reconversion, Bernard FONDEUR en fin 2004

Ne lisez pas ce document :

il est beaucoup trop long et il vous suffit de le consulter rapidement, comme vous le feriez avec un dictionnaire.

Son but est de donner confiance sur le fait que l’entreprise « bernardfondeur.com », plomberie, électricité et innovation, repose sur un projet de qualité. 

Parce qu’il est important d’avoir confiance dans son artisan, ce document ainsi que l’ensemble des articles du site Internet www.bernardfondeur.com permettent de me connaître, de comprendre ma démarche et ma création d’entreprise.

Le document raconte l’histoire de ma reconversion professionnelle. Il commence donc par des parties aujourd’hui périmées, quand j’hésitais à devenir professeur ou artisan. Il contient des parties mal rédigées, volontairement laissées à l’état d’embryon. Il y a plusieurs versions différentes et successives du budget prévisionnel : il ne s’agit pas de laisser croire qu’un tel budget peut être précis à la virgule près.

C’est en fait l’équivalent d’un manuel qualité ISO 9001 (mon ancienne spécialité). Un manuel qualité habituel décrit principalement les rouages internes de l’entreprise et accessoirement la politique et les relations externes. N’ayant aucun employé, je vous fais ici l’économie de l’exposé des rouages internes pour aller droit à la stratégie !

Bon parcours.

Situation de départ, le 23 septembre 2004, résumé

Je suis à la croisée des chemins, avec 3 possibilités :

· Continuer mon activité d’ingénieur conseil, après déjà 18 mois de chômage, dans une activité cyclique sans perspectives de reprise avant 2006-2007. 

L’activité d’ingénieur conseil amplifie la conjoncture en ce sens que les budgets qui concernent cette activité sont les premiers touchés en cas de crise (événement du 11 septembre 2001) et reprennent leur rythme classiquement l’année suivant les investissements, soit près de 2 ans après le retour des profits. La reprise actuelle devrait engendrer des investissements en 2005 et le niveau d’activité des ingénieurs conseils constaté en 1998-2001 ne devrait être récupéré qu’en 2006-2007.

· Devenir professeur dans les 5 filières qui me semblent a priori accessibles : non-titulaire, agrégé, CAPES, CAPET/CAPEF, CAP-LP. (Lycées Général, Technique et Professionnel)

Cette activité présente des avantages décrits dans un document séparé « rectorat_motivation », mais présente des inconvénients.

· Obtenir un CAP de plombier-chauffagiste ou une équivalence, pour obtenir le statut légal d’artisan et créer mon entreprise. Je prépare aussi un CAP en électricité. L’objectif est une double activité : activité de fond (artisanat) et une activité beaucoup plus irrégulière basée sur l’innovation et le conseil. 

Le bricolage est un violon d’Ingres qui peut devenir une profession

L’incertitude principale serait ici dans le degré d’exigences intellectuelles qui pourrait s’avérer insuffisant. Il est difficile d’échafauder une théorie autour d’un robinet, sauf à s’impliquer dans une Chambre des Métiers ou dans un groupe de normalisation. Un de mes amis ingénieur a monté une entreprise de nettoyage des moquettes. L’affaire est florissante, mais il s’ennuie et souffre de l’isolement. La double activité artisanat + prototypes serait peut-être une solution.

J’ai déjà des contacts avec plusieurs entreprises, une entreprise chinoise qui produit des articles dans ce domaine (des parasols chauffants et des barbecues à gaz). J’ai aussi un projet avec une entreprise libanaise, dans le domaine des petites piscines gonflables. Depuis 20 ans, je dépose régulièrement des enveloppes SOLEAU (étape préalable du brevet). Je pourrais associer artisanat et un industrie (fabrication de prototypes).

Ce document se concentre sur la voie de l’artisanat, celle du « plombier-électricien ». La voie enseignante est abandonnée. Il s’agit donc de la création d’une entreprise : « bernardfondeur.com ». bernardfondeur.com-Plomberie, bernardfondeur.com-Électricité, bernardfondeur.com-Technology and Consulting, dedicated to prototypes, patents and training to European Conformity Assesment (si vous ne lisez pas l’anglais, c’est que vous n’êtes pas concernés par cette dernière partie)

Comment procéder ?

Voici les principales étapes à franchir, plus ou moins en parallèle :

Le deuil, la validation des motivations, la formation, l’apprentissage, le lancement, la maturité, la cession (vers 2021, départ à la retraite)

D’abord le deuil. 

Le travail de deuil a commencé ce 23 septembre. Il s’est déclenché automatiquement en entamant les premières démarches d’information : les « roues de secours » sont sorties du coffre et on en voit maintenant la couleur ; le professorat ou l’artisanat sont sortis du rêve pour devenir réalités probables, de même que la perte du « statut d’ingénieur ». Pour crédibiliser la reconversion, il me paraît important de décrire ce travail de deuil.

Il est clair qu’il me sera difficile de revenir dans la profession d’ingénieur comme salarié : même si l’activité retrouve les niveaux des années 1998-2001, il est peu probable qu’un recruteur soit attiré par mon passage dans le professorat ou l’artisanat. La reconversion est donc quasiment irréversible.

Je suis sans illusion en ce qui concerne les aspects financiers. La filière professorale et connue pour sa capacité à plafonner les salaires (sauf la voie agrégative, hypothétique). La filière artisanale offre une relative garantie d’une activité continue, mais les salaires (pour autant que je les connaisse) sont de l’ordre de la moitié de celui d’un ingénieur.

Avec mon épouse, nous avons conçu le financement de notre maison pour que la fin des remboursements coïncide avec les études supérieures de nos 3 filles. La première est déjà étudiante salariée et les études des deux autres sont budgétées. J’ajoute que le fait d’avoir vécu la prime enfance avec un frère handicapé mental m’a entraîné à relativiser les aspects purement matériels. Je pense donc être crédible quand j’affirme que je peux accepter une baisse de revenus.

Mais il reste un travail de deuil insoupçonné.

Je constate une différence entre mes opinions et mes propres réflexes. Il s’agit de ce que les spécialistes dénomment de manière imagée le « cerveau reptilien », cette voix du sub-conscient qui nous souffle : « Tu as été programmé pour penser ceci… ». Je constate à mon corps défendant que l’idée de redescendre du statut d’ingénieur à celui d’ouvrier apprenti-plombier a demandé et demande encore un effort de digestion. Autre exemple : je constate humblement que je n’échappe pas à la phallocratie ambiante que je croyais périmée ; l’idée de gagner moins que mon épouse (agrégée) était plus acceptable avant... Enfin, l’idée de voir mes revenus baisser s’apparente à l’acceptation de mon propre vieillissement (comme l’incapacité à répéter le niveau sportif que j’avais sur ma planche à voile en 1982). 

Il reste encore bien des difficultés insoupçonnées. Elles sont surmontables.

Certains disent de moi en parlant de ma reconversion que j’ai du courage. Tant mieux pour eux s’ils y trouvent une valeur d’exemple, mais c’est faux : je ne ressens pas ce sentiment. Il reste que le travail de deuil est la partie la plus difficile de cette reconversion et que c’est plus facile en le décrivant noir sur blanc.

Deuil, Dépit, Choix de vie ?

Le 23 septembre, en commençant d’étudier la faisabilité de cette reconversion, j’ai suspendu la recherche traditionnelle d’emploi comme ingénieur. Difficile de pratiquer le « grand écart mental ».

Le 8 octobre, la Direction des Chantiers Navals (DCN) de Toulon me propose un poste nouvellement créé de « préventeur » de litiges. Il s’agit d’un travail qui vise à diffuser une culture de contractualisation interne au sein d’un groupe de 12 000 personnes. Ce groupe vient de quitter le statut d’entreprise publique et découvre les règles de management industriel telles que les exigences de type « ISO 9001-2000 (revues de contrats). C’est un travail assez proche de ce que m’avait proposé ALSTOM pour gérer les conflits prévisibles dans son contrat avec SIEMENS et SNCF pour la construction de 500 locomotives (1 045 M €). 

Le travail présente un intérêt supplémentaire : il y a tout à faire en terme de culture d’entreprise et les documents publiés sur le site Internet de la DCN montrent la faible maturité du groupe en matière de qualité. Ils en sont encore à clamer qu’il faut mettre le client au centre et à enfoncer d’autres « portes ouvertes », tandis que les objectifs de l’actionnaire sont passés sous silence dans ce dossier. On sait pourtant que se profile un « EADS naval » avec une immense partie de Monopoly en perspective. Un système de management mature devrait intégrer les contraintes en résultant (priorité aux benchmarks, etc.), mais le groupe en est encore au stade de la qualité cosmétique.

L’expérience que j’ai acquise, les recherches que j’ai menées sur les méthodes de management ont été concrétisées par quelques publications (QUALITIQUE, décembre 2003, septembre, novembre et décembre 2004). Cela semble intéresser mon interlocuteur DCN. À suivre.

Dans l’hypothèse d’une proposition d’embauche par DCN, les avantages et inconvénients seraient les suivants :

Avantage. Il n’y a plus de dépit. Le choix de reconversion (s’il se confirme) devient un vrai choix.

Avantage. Travail intéressant, culture à défricher, volonté politique clairement en faveur du changement, contexte stable et rassurant. Entreprise saine et durable. Haute technologie. 

Avantage. Mentalité « marine ». Le contact avec les gens de mer transmet les valeurs humaines de solidarité qui sont induites par le comportement des marins face à la tempête.

Avantage, Toulon zone touristique

Inconvénient. Toulon zone chère (immobilier) 

Inconvénient. Toulon zone excentrée. 

Mon épouse souhaite rester sur Paris et n’obtiendrait pas facilement sa mutation, encore moins la possibilité de faire des travaux supplémentaires (perte sèche 20 à 30 K € annuel brut)

Il est vraisemblable que j’aie des petits enfants d’ici 5 ans. Résider à Toulon ne serait pas un avantage

Inconvénient. La création de poste envisagée par DCN devrait satisfaire les besoins sous 2 à 3 ans, au terme desquels une mutation est à envisager (Lorient, Brest, etc.).

Avantage et Inconvénient. Salaire modéré, probablement moins de 50 K €. C’est inférieur à mon niveau de marché en tant qu’ingénieur (mais supérieur à des revenus d’artisan).

Inconvénient. Coût de la double résidence et du transport hebdomadaire (trajet de durée 5h30) : environ 13,5 K €(*). Il s’agit d’un coût après impôt, qui neutralise un revenu brut de 20 K €, soit 40% du salaire envisagé par DCN !

(*) Loyer 500 €*12=6 K €, (train 160 € /aller retour hors abonnement)*48=7,5 K €. Taux marginal d’Impôt sur le revenu =20%, charges 19% du net (23% du brut) soit un brut de (6+7,5)/0,8/0,8 =21 K €

Cette situation me place devant un « choix de vie ». Il me reste 17 ans de carrière avant la retraite (65 ans). Je ne suis pas sûr que ce sera suivi de 17 ans de retraite (82 ans). C’est donc maintenant qu’il me faut choisir de vivre avec mon épouse : que signifie une situation durable dans laquelle on réduit la communauté du vendredi 23h00 au dimanche 19h00 ? (sachant qu’elle enseigne le samedi matin…)

Je sens que je vais symboliquement envoyer ce texte à la DCN, manière de tirer un trait sur ma carrière d’ingénieur. Plus dur encore sera le moment où je l’enverrai aussi à AIR France INDUSTRIES. Je dois rappeler Daniel P en janvier 2005, après nos contacts de janvier et de juillet 2004. Je sais qu’il est sincèrement intéressé par mon profil un peu trop pointu en qualité : il faut attendre la fenêtre de tir budgétaire après l’absorption de KLM… Il est vrai aussi que la mode n’est toujours pas au conseil, qu’il soit externe ou interne : les plus grosses entreprises peuvent s’en passer pendant quelques années, surtout quand les concurrents en font autant !

Plombier chez AIR France ? Le gag.

Plombier, motivations

Il y a quatre motivations principales.

· Le marché de l’artisanat est réputé porteur.

· Je trouve mon plaisir aussi dans le travail manuel, le « bricolage ».

· J’aime rendre service et je peux prouver que ce n’est pas un simple slogan.

· La formule de l’artisanat me permet de greffer une activité inventive, qui correspond à une motivation de fond.

Il y a aussi des freins et des atouts

· Crainte sur une insuffisance d’exigences intellectuelles et sur l’isolement.

· Atout : le bricolage est un violon d’Ingres et j’ai déjà réalisé des solutions qui n’ont rien à envier avec celles de professionnels.

· Atout : formation Arts et Métiers permettant d’accéder rapidement aux spécialités les plus diverses, dès lors qu’il s’agit de services liés à des produits manufacturiers.

· Atout : expertise dans la qualité de service : un « plombier » vend beaucoup plus qu’un simple robinet ou qu’une chaudière ; le client attend aussi de la disponibilité, de la simplicité, de la sécurité et de la confiance.

· Atout : plusieurs années consacrées à la conformité technique dans les domaines les plus divers (machine outil, jouet, hygiène alimentaire, dispositifs médicaux, sécurité incendie des matelas, unité de traitement des eaux, carte bancaire, etc.) ont fait de moi un expert capable de donner confiance.

· Atout : il n’est pas exclu d’ajouter une activité complémentaire d’artisan électricien (avantage en termes de synergie par rapport à la clientèle des particuliers). Mon passé professionnel devrait d’ailleurs m’inciter à privilégier cette piste, avant la plomberie. J’ai en effet exercé en tant qu’expert en sécurité électromécanique au sein du Laboratoire National d’Essais et j’ai créé une formation à ce métier. Mais les possibilités de greffer une activité inventive (avec prototypes) sur une activité électrique sont peu évidentes.

· Atout : une situation familiale et une situation d’épargne me permettent de me lancer (sauf toutefois en cas de reprise d’entreprise pour lequel il me faudrait recourir au crédit)

· Atout : déjà deux tentatives de création d’entreprise à mon actif. L’une a été convertie en cession de royalties, l’autre a échoué pour des raisons identifiées.

· Atout : l’activité inventive permet d’exploiter les inter-contrats. Je suis capable d’attendre plusieurs années entre l’idée première (SOLEAU) et le lancement du brevet correspondant. L’activité inventive peut donc se faire en temps masqué.

· Atout : j’ai la possibilité de devenir rapidement maître artisan, du fait de mon habitude dans le conseil et la formation pour adultes. En cas de succès de l’activité inventive, j’ai la possibilité de lâcher la partie artisanale sans préjudice pour mes éventuels salariés.

Réputation d’un marché porteur

Il est une opinion universellement partagée selon laquelle on a les plus grandes difficultés à faire venir un plombier. On peut éventuellement en déduire que le marché est porteur. Il est plus difficile de quantifier le marché, d’accéder à une statistique sur les revenus de la profession. 

À ce jour, un premier artisan rencontré m’annonce un revenu de 16-18 KF mensuel (25 K € annuel brut, soit la moitié d’une paye d’ingénieur), en ayant ralenti. Il cherche à revendre son affaire pour 400 KF (60 K €)

Étude à poursuivre…

Plombier ET électricien

Plomberie et électricité me permettront d’apporter une offre globale. J’ai déjà des compétences en électricité. Je dois prochainement enseigner la conformité technique sur la Directive Machines aux experts turcs et il s’agit principalement des risques électro-mécaniques (appel d’offres européen mené par l’AFNOR). J’ai par ailleurs vécu le risque électrique pour avoir été électrisé 3 secondes en position debout, 3 secondes en position couchée, sous 230 Volts. Ce choc a été suivi de deux semaines de crampes à l’abdomen et trois semaines avec un taux élevé d’une enzyme particulière : j’ai littéralement la sécurité dans les tripes ! Il me reste à me familiariser avec les normes spécifiques de l’électro-domestique et à pratiquer, c’est à dire à connaître les produits rentables. 

J’obtiens le 7 février 2005 la dérogation qui me permet de passer la même année les deux CAP, Plombier et électriciens. La loi interdit en effet de passer deux CAP la même année, mais prévoit des dérogations, ce que j’ai obtenu.

Possibilité de coupler artisanat et industrie : 

Liberté par rapport aux contraintes de la loi régissant les inventions des salariés. Ces contraintes m’ont mené à une situation de crise en 1986. La combinaison d’une activité artisanale régulière (inscription au registre des métiers) et d’une activité industrielle (inscription au registre du commerce) me libère pour lancer et exploiter des idées.

Double stratégie

Ma stratégie est double :

· Pénétrer une clientèle de particuliers par « la porte » des travaux interdits : le gaz et l’électricité souffrent moins de la concurrence du travail au noir et du nivellement des revenus qui en découle. Puis proposer une offre globale (type rénovation d’habitat). Je vais vérifier cette approche avec Jaques B, ICAM 65, qui m’accueille en stage le 7 février. Par cette première approche, je vise un revenu au moins égal à la moitié de mes revenus antérieurs (55 K€ brut annuel). Ce n’est pas gagné d’avance.

· Ne pas chercher le profit par l’emploi de salariés, mais par le dépôt de brevets. Il s’agit donc de créer une entreprise unipersonnelle.

Je n’oublie pas l’activité de conseil et j’écris ces lignes dans l’avion qui me mène au Caire pour parler de mon ancien métier (Industrial Modernization Center, rapprochement réglementaire et normatif avec l’Europe) et je compte bien mener quelques semaines comme formateur des experts turcs. Merci Christian W pour ton soutien dans les appels d’offres communautaires.

Stratégie à court-terme

La formule Éducation Nationale (GRETA) propose 12 semaines de stages (contre seulement 4 pour la formule du Ministère du Travail, l’AFPA). J’opte pour 12 stages d’une semaine. Il ne s’agit pas seulement d’acquérir des savoirs-faire, mais aussi de constituer un réseau.

En effet, je me fixe comme objectif de pouvoir refuser des clients, ce qui implique de pouvoir les rediriger vers des confrères. Par ailleurs, j’aurai probablement des chantiers que je ne pourrai pas mener seul. Soit du fait de la technique : peinture, carrelage ou menuiserie, domaines où je suis moins qualifié, soit pour des raisons de disponibilité, ou encore tout simplement parce qu’un chaudière pèse souvent plus de 100 kg et que je dois respecter ma colonne vertébrale ! de plus et dans un premier temps, il faudra que je m’appuie sur un artisan homologué PGN/PGP

Innovation

Rappel des idées antérieures

1981, enveloppe SOLEAU (forme de brevet non publié) pour une solution alternative au verre progressif. Serge L, mon ancien patron d’ESSILOR me reparle toujours de cette trouvaille qui semble l’avoir marqué (il venait de me recruter) : il convient de signaler qu’ESSILOR a bâti son empire sur le premier brevet des verres progressifs, déposé en 1956. La valeur de mon invention, à savoir la probabilité de réussite multipliée par les gains escomptés, est élevée. À 26 ans, je quitte cependant le groupe, ne supportant pas l’ambiance du secret. Je n’avais pas encore l’entraînement. 

Depuis 1981, près d’une vingtaine d’idées ou d’enveloppes SOLEAU déposées 

1985, dépôt et vente d’un brevet international utilisant une technologie high tech dite « interférométrie laser ». Vente 250 KF + 50 KF de prestations associées pour la mise au point du prototype.

1985, dispositif de mesure de rectitude par interférométrie laser. SOLEAU. 

1985, dispositif de mesure angulaire pour machines outils (non breveté mais exploité et publié)

1987, adaptation d’une table de cuisine pour en supprimer les pieds

1990 idée de la suspension électrique pour automobile. Idée lancée indépendamment par BOSE avec prototype en 2004 basé une Lexus qui plane au-dessus des dos-d’âne : la voiture devenue avion
.

1991, dépôt d’un deuxième brevet sur l’interféromètre laser. Course à l’internationalisation du brevet (phase de pré-internationalisation, dite « PCT » avec le financement obtenu auprès de l’ANVAR), échec à la commercialisation. Je suis désormais « blindé » sur le thème de la confidentialité : j’ai tenu l’idée au secret pendant six ans, une idée trouvée un mois avant la vente du brevet antérieur. Dure école ! L’idée est désormais dans le domaine public et elle est morte : personne n’investira le développement nécessaire, de peur de se faire copier.

1993, dispositif de sécurité ferroviaire. SOLEAU.

1995, principe d’une boîte de vitesses. SOLEAU.

1996, Qualité, invention d’une méthode d’analyse des risques. SOLEAU, publication et création d’entreprise.

1996, dispositif de sécurité électrique. SOLEAU.

1996, dispositif de sécurité mécanique. SOLEAU. 

1998, « negative copyright », disposition visant à renforcer la confidentialité. SOLEAU.

2000, dispositif de couverture de piscine. SOLEAU.

2000, dispositif isolant (thermique et phonique). SOLEAU, prototype et échec. Système développé indépendamment par autrui et implanté en 2004 sur l’AIRBUS A380.

2000, procédé de management des connaissances « bottom-up ». Expérimentation avec présérie

2001, adaptation d’un équipement de douche. Réalisation.

2001, Qualité, dispositif de simplification documentaire (ergonomie du monoplan qualité). SOLEAU.

2001, Qualité, principe de simplification documentaire qui remplace un pan entier de la série des normes ISO 9000. Il s’agit de « l’enregistrement neuronal », un dispositif qui permettrait de certifier des artisans. SOLEAU.

2003, Projet de gonfleur de baudruches, bateaux pneumatiques, boudins de piscines. (+ partenaire libanais). SOLEAU.

2003, qualité : contestation d’un chapitre entier de l’ISO 9001 (sur le management de la conception) avec principe de simplification. SOLEAU.

2003, concept qualité, le « modèle des 5 clients ». SOLEAU et publication.

2003. qualité, impact de l’histoire nationale sur le management. SOLEAU et publication.

2004, améliorations d’un parasol chauffant (+ partenaire chinois)

2004, qualité : amélioration du PDCA . SOLEAU et publication prévue fin 2004

Mes idées sont de 3 catégories :

· Idées complètement utopiques ou nécessitant un environnement industriel lourd (vente du brevet en interférométrie laser, suspension électrique des voitures, etc.)

· Idées non brevetables (cas du gonfleur de piscine, des concepts qualité)

· Idées brevetables (peu compatibles avec un statut de salarié)

J’ai contribué à la saisine du Conseil Économique et Social sur le thème « Emploi, Normes et Brevets » en 1998 pour y exposer les besoins psychologiques de l’inventeur. Il y a parmi ces besoins, celui d’avoir toujours une idée sous le coude pour faire la part du rêve. Passer à l’acte quand les circonstances le permettent. La part du rêve, irrépressible mais canalisable, se marie mal avec les business plans…

Formation

Voici mes trois principaux atouts pour bénéficier d’une formation très demandée, c’est à dire pour être accepté en surnombre dans un groupe déjà constitué et réputé « complet » :

· J’ai déjà des connaissances de base, la capacité à apprendre rapidement, à m’adapter. Ceci doit permettre de pallier d’éventuelles carences (formation déjà commencée) ou des allègements (inutilité d’apprendre la lecture de plan ou certaines normes que je maîtrise déjà)

· J’ai l’expérience de la pédagogie en tant que formateur. Je suis donc en mesure de contribuer efficacement à l’efficacité du groupe. Je peux par exemple faire profiter mes co-apprenants de quelques méthodes sur la création d’entreprise, le marketing de service, etc. Tout ce que l’on apprend en échangeant avec des co-apprenants (effet « colloque ») s’ajoute parfois de façon très significative à l’enseignement délivré par les formateurs.

· La présence dans un groupe d’apprenants d’un ou plusieurs membres « fortement diplômés » peut être perçue de manière positive en termes d’image.

J’ai obtenu la possibilité d’intégrer un groupe en cours de formation, par le GRETA de Senlis. Le GRETA a de plus accepté d’adapter le cursus pour me donner une formation en électricité.

Lancement

Statut. Le statut SARL semble le meilleur choix. D’autres solutions ont été écartées : SAS, SASU, entreprise individuelle.

Aides.

COTOREP/AGEFIPH. Je suis chômeur et très légèrement handicapé (une oreille appareillée avec une prothèse) ce qui me gène parfois en réunion, mais cet handicap m’ouvrirait l’accès à une subvention de 10 675 €, non remboursable sous réserve que je crée une entreprise dont la durée de vie excède 3 ans. En cours d’instruction du dossier, j’apprends que la subvention doit être affectée à des investissements 

ACRE. Exonération de la première année de charges sociales, soit 3 K €

Plate Forme Oise Sud Initiative, jusqu’à 7 650 € de prêt à taux zéro sur 3 ans, soit un avantage de 7 650*[(1+i)^1,5 -1]. Pour un loyer externe de l’argent à 6%, bonus = 700 €. Obtenir ce prêt avant l’immatriculation mais ne pas perdre cinq jours pour l’obtenir.

Fond d’avance remboursable, taux zéro, 11 500 € HT (HT ??? signification à vérifier) à compter jusqu’à 20% d’un investissement véhicule ou 30% dans du matériel. Durée 60 mois. Bonus : 11 500*[(1+i)^2,5 -1]. Pour un loyer externe de l’argent à 6%, bonus =1 800 € (mais nécessite un volume d’investissement assez élevé). Du fait de l’affection exclusive à des investissements, je n’aurai pas accès à cette aide.

Chèques conseil, 12*45 € = 540 €. Peut servir à payer un cabinet de gestion agréé par exemple. Mon expert comptable se déclare non intéressée, du fait du formalisme de justification associé à ces chèques.

Banques, à étudier

Crédit Agricole. En compte depuis 18 ans L’existence de spécialistes de la PME est affirmée, mais sans démarche proactive.

Crédit Lyonnais. En compte depuis 2 ans. Semble plus volontaire. Il existerait une procédure incitant chaque responsable à prendre régulièrement des nouvelles de ses clients.

Banque populaire. Compte dormant depuis 18 ans. Excellente réputation chez les artisans et les institutionnels (CCI…).

AXA Crédit. Depuis 1997, une formule équivalent à un compte chèque rémunéré à 6%. Mais ne semble pas pouvoir s’étendre à une entreprise.

Autres banques possibles, à étudier.

Frais

Matériels, matériaux, équipements, camion, etc. 40 K € en valeur neuve, détails selon fichier materiel_plomberie_1.xls. Ceci est plutôt surestimé, partant de l’hypothèse de l’achat d’un camion neuf à 23 K€HT, selon l’exemple de Miguel L.

Avance TVA (sur le budget ci-dessus)

Fonds de roulement pour les consommables, la chaudière payée au fournisseur, etc.

Locaux : ateliers à définir et bureau à mon domicile (valeur comptable à définir)

Mon salaire (si actionnaire minoritaire). En phase de création, chaque Ke que je verse au capital génère un peu moins de 500 e sur mon salaire net avant Impôt sur le revenu. Smic de rigueur ! Pendant les premiers temps, il s’agit de désépargner en deux parties : versement au capital, consommation (équivalent du salaire net après impôt). Mon apport en capital doit donc être minimaliste, mais suffisant pour conserver un pouvoir de contrôle.

Création : Immatriculation au registre des métiers, 157 € + 60 € si création d’entreprise ou bien 207 € si reprise. Annonce légale 100 €. Rédaction des statuts (si assistance Chambre des métiers) 840 €= forfait incluant immatriculation et annonce

Immatriculation au registre du commerce ???

Assurance responsabilité ????

Pour aller + loin : rencontrer le comptable d’un artisan

Expert-Comptable, mon amie Marie-Odile L. Un premier rendez-vous est fixé le 13 janvier pour mettre un peu d’ordre dans cet inventaire à la Prevert.

Capital

Le premier capital est mon patrimoine humain. Il est incessible par nature. 

Deuxième capital : partie durable des équipements. 

Apport en nature : outillages déjà en ma possession, équipements informatiques, partie de mon domicile. Valeurs à estimer.

Salariat.

La question du salariat n’est pas encore tranchée. Je dois choisir entre le statut de « TNS », Travailleur Non Salarié, ce qui implique une rémunération par les dividendes, ou celui d’un gérant minoritaire. (49% maxi), le reste pour l’essentiel dans la famille proches : 3 filles et deux couples d’ascendants.

La solution TNS correspond à ma logique d’entreprise. En tant que plombier, quel besoin aurais-je désormais de cotiser au chômage ? Sauf problème de santé, qui peut s’assurer par ailleurs. Mais la solution est réputée compliquée (changement radical du système de retraites, etc.).

La solution du salariat est plus conformiste (moins de changements statutaires, donc moins de paperasse). Elle présente aussi l’avantage de pouvoir faire des appels de fonds, en  cas d’investissement lourds pour un développement d’un brevet par exemple (donc devenir un actionnaire de plus en plus minoritaire)

Actionnariat.

C’est une question difficile. Je ne recherche pas d’apport en capital, mais bien de l’apport relationnel. Il s’agit donc de distribuer des titres de participation dont le volume global demeure symbolique. Ceci est surtout vrai si j’opte pour un statut de « TNS », Travailleur Non Salarié, donc pour une rémunération via les dividendes !

Il s’agit d’attirer des participations motivées par la seule confiance du fait que je rembourserai avec un abondement significatif. Ceux qui me connaissent suivront… 

Je dois rencontrer en janvier le représentant de UNITED F, une entreprise chinoise qui possède une usine de quelques 150 000 m², mille fois celle dont j’ai besoin, excusez du peu. Je vais avoir du mal à les intéresser pour une participation de seulement 0,001 millions de dollars... Il reste que leur participation serait déterminante pour mes banques. 

Alain M, le représentant commercial de UNITED F, pourrait être intéressé à titre personnel. Il m’a déjà offert plus de 500 euros pour m’aider à lui faire une proposition d’amélioration sur les produits qu’il fait réaliser en Chine.

Je vais relancer mes binômes Mohamed S et Daniel G (binômes respectifs en 1976 et 1977 quand nous étions étudiants ICAM). 

Mohamed rigide son affaire libanaise en ayant démarré sur la réparation des portes et des fenêtres (la première partie soufflée en cas de bombes...), puis dans le chauffage central, comme concessionnaire des piscines DESJOYAUX, etc. Il vient récemment d’acquérir un groupe de 100 KVA, son troisième atelier successif avec quelques extrudeuses pour donner du travail à sa belle-famille de Bagdad.

Daniel n’a pas exactement le profil du plombier : 10 ans comme ingénieur, 10 ans comme instituteur et il projette encore 10 ans comme patron de bar à thèmes. Pourquoi pas ma plomberie ?

Structure et rémunération des capitaux

Le capital humain peut être évalué par les 17 années qui me restent à produire avant l’âge de la retraite. Valorisées avec mon dernier salaire de 55 KeBrut, soit 70 Ke de masse salariale annuelle, cela représente une promesse de 70*17, soit 1200 Ke

Le capital financier dans une structure capitalistique traditionnelle sert à financer la partie immobilisée des actifs. Il s’agit ici de la part durable des équipements : par exemple, la camionnette n’en fait normalement pas partie et il ne reste que quelques perceuses et divers chalumeaux, soit moins de 5 Ke. Le capital financier ne représente même pas 0,5% du vrai capital… 

Dans l’hypothèse d’une rémunération par les dividendes, on observe ici une forte distorsion entre les revenus du capital financier et ceux du capital humain. Il convient donc de rétablir l’équité par exemple en associant l’achat d’une action par un apport significatif, par exemple un prêt, un service ou une relation contractuelle

Le régime fiscal incite à privilégier la rémunération du gérant majoritaire par le biais des dividendes et non par l’équivalent d’un salaire, jusqu’à 38 Ke de dividendes annuels. J’ai donc vocation à atteindre ce niveau de dividendes, puis à compléter par une rémunération comptabilisée en charges.

Cela signifie que les 5 Ke de capital financier initial sont destinés à générer 38 Ke annuel de dividendes, soit 8 fois la mise chaque année (après la période de lancement). Ce taux exceptionnel est le reflet de la distorsion entre le capital humain et le capital financier. Si l’on se compare avec un loyer de l’argent vers 6%, cela signifie que l’action, après période de lancement réussie, vaudra en réalité 65 fois sa valeur initiale
. Selon cette hypothèse, une action de 10 euros faciale prend une valeur de 650 euros. (avec un loyer de l’argent à 10%, le ratio descend à 44)

À la réflexion, je vais peut-être revenir à une solution simple : pas d’autres actionnaires…

Voici le détail du régime fiscal : 

1- Rémunération par les dividendes :

· Résultats, 

· Impôt sur les sociétés = 15% jusque 38 KE, 33% au-delà (% appliqués aux dividendes distribués, soit respectivement 13% et 25% des résultats). À vérifier
· Dividendes

· IRPP, Impôt sur les revenus, régime des valeurs mobilières

· Assurances volontaires

· Net après impôts

2- Rémunération dans les charges 

· Résultats, 

· Charges patronales et « salariales » (régime de rémunération de TNS, Travailleur non salarié) soit environ 35% des charges affectées à la rémunération

· IRPP, Impôt sur les revenus, régime salarial abattements 10 et 20% soit un coefficient réducteur de 0,72=0,8*0,9

· Net après impôts

Comparatif : à suivre, évaluer les assurances volontaires + taux d’IRPP

Budget prévisionnel

1- les statistiques de la profession

2- ma position par rapport à la statistique

Matrice FFOM : 

Forces 

· Capacité à apprendre

· Formaté pour dépasser

· Sympathie avec les clients les plus riches (sens étymologique du mot sympathie)

· Clientèle anglaise

· Capacité à générer de la confiance

· Capacité à travailler en réseau

Faiblesses

· Inexpérience

Opportunités 

· Marché porteur

Menaces

· Risque de solitude, démotivation

· Concurrence à analyser

Objectif, 3 ke revenus nets mensuels sous 24 mois avec départ à 1,5 Ke.

Révision n° 1

Le 11 novembre 2004 marque la première révision significative de ce document. Je viens de passer ma première semaine de stage chez Maurice P.  avec Jean-Marie, Alain. J’entre dans une confrérie ou l’on attend deux jours avant de donner son prénom et où l’on s’exprime à la troisième personne, ce curieux stade intermédiaire entre le vous et le tu.
Ce document vient de vivre un premier cycle d’amélioration. En voici le détail:

Phase A- Act- CONTEXTE

11 septembre 2001. Je suis en mission longue durée chez EDF, en contrat jusque le 31.12.2001.

6 janvier 2002, je m’absente du cabinet conseil pendant trois mois pour une opération chirurgicale que j’avais différée pendant 12 ans : entorses répétitives, il s’agit de l’opération de ma deuxième cheville. Opération réussie sur le plan médical. Au niveau professionnel …

Pour occuper ces trois mois d’immobilisation, j’ai proposé avec succès de mener la démarche de management des connaissances du cabinet. Mais l’effondrement des résultats de SILICOMP MANAGEMENT (70 personnes) ainsi que les difficultés de GROUPE SILICOMP les ont menés à un « plan de sauvegarde de l’emploi » (plan social) qui s’est concrétisé en mars 2003. Plus question d’investir dans le développement méthodologique, exit le knowledge management.

En novembre 2002, avec un carnet de commandes qui ressemble à un électroencéphalogramme plat, j’essaye de me mettre au vert en commençant le mastère « Intelligence économique et knowledge management » du CERAM SOPHIA ANTIPOLIS. Las, nous n’obtenons pas le financement FONGECIF et je dois interrompre le mastère au bout de deux mois. Mon employeur refuse de payer mes frais professionnels (5 Ke pour deux mois à Nice, frais de scolarité inclus). L’ambiance du cabinet est devenue délétère : chacun tire à soi les dernières perspectives de contrat. L’esprit d’équipe n’est plus de mise et le cabinet est ravalé au rang des « marchands de viande ». Chacun cherche son bout de gras, soit sous statut de salarié SILICOMP, comme sous statut de chômeur virtuel.

En janvier, je trouve une mission à la RATP via un autre marchand de viande. Une mission très intéressante (mise sous qualité d’une Mission de Coordination Sécurité Chantiers), mais qui ne tient pas ses promesses en durée : deux mois seulement. Je deviens un chômeur officiel le 21 mars 2003.

La campagne de recherche d’emploi passe par quelques succès. À l’été 2003, je réussis à obtenir le concours d’une grande signature de la qualité et je reçois à mon domicile le Japonais Shoji SHIBA, qui est le prix DEMING 2002 (équivalent du prix NOBEL chez les qualiticiens). Ceci me fait remarquer et me permet, par exemple, de faire une conférence-test le 1er juillet 2004 devant l’équipe qualité d’AIR FRANCE INDUSTRIES. Mais toujours pas de contrat. AIR France constitue avec la DCN de Toulon l’une de mes dernières candidatures toujours en vigueur.

Phase A- Act- DÉCISION

Le 23 septembre 2003, je décide d’activer la solution de secours avec l’abandon de mon métier d’ingénieur : il ne me reste plus que 5 mois de couverture ASSEDIC. 

Phase P- Plan

Cette phase est très brève. Je planifie une étude de faisabilité, pour savoir si j’ai intérêt à poursuivre le recherche d’emploi d’ingénieur, chercher un statut d’enseignant ou d’artisan.

Phase D- Do, Exécution de l’enquête

L’enseignement

Je passe la journée du 27 septembre au Rectorat. L’accueil est positif, mais je conclue rapidement à une préférence pour l’artisanat. Cette conclusion contredit deux conseils. D’abord celui de mon frère Marc qui craint que la voie artisanale n’accentue mon coté « professeur NIMBUS », ensuit celui de C, le Chef de travaux du Lycée où je vais passer mon CAP : il affirme que je vais gâcher des capacités intellectuelles qui seraient mieux employées dans l’enseignement 

Les professionnels

J’essuie d’abord quelques difficultés pour rencontrer des professionnels. Le 4 octobre, Monsieur BARAT est le premier à me recevoir et je l’en remercie. Il est difficile de lister tous ceux qui vont suivre sans en oublier. Mention spéciale pour Maurice P. qui est le premier à m’accueillir en stage et à me communiquer son enthousiasme.

Les institutionnels

Coté institutionnel, j’ai rencontré sur l’Oise comme sur le Val d’Oise les Chambres des métiers, les Chambre de Commerce, la CAPEB (syndicat professionnel). J’obtiens ma première subvention par L’AREAF : 5000 euros qui seront versés directement de la Région vers le Lycée. Avec un peu de chances, je devrais obtenir trois mois de prolongation de ma couverture ASSEDIC (jusqu’au terme de mon CAP). Il y a les aides à la création d’entreprise. J’ai même découvert que ma prothèse auditive me permettrait d’obtenir les aides octroyées spécifiquement aux handicapés. Il ne me manque pourtant que 40 Décibels sous 2KHz à l’oreille droite, ce qui fait de moi un malentendant léger : je suis encore loin d’être cul-de-jatte. Mais le plus important n’est pas dans l’aide financière : les professionnels qui attribuent les aides sont mes premiers banquiers et leurs avis m’importent. À ce jour, les avis sont positifs.

Ma femme

Je termine avec la dimension familiale. Mon épouse me sort une formule inattendue : « Je suis fière de toi » (de ma prétendue capacité à me reconvertir). C’est tout aussi incongru que la formule qu’elle a utilisée il y a 30 ans quand je rentrais en permission avec le pompon rouge du porte-avions CLEMENCEAU sur la tête. Le pompon était pratique pour faire du stop entre Paris et Lille (de manière parfaitement illégale et dangereuse), et je l’avais un peu au ras de la tête, au ras du bol. Voici donc sa formule étrange : « Que tu es beau ». L’avis de mon épouse est par nature irrationnel, ne devrait pas compter dans un business plan normalement constitué. C’est pourtant elle qui vient d’accepter 50% d’augmentation de son salaire d’agrégée, fatigue en conséquence d’un horaire plus que chargé.

De nombreux amis m’encouragent dans la voie artisanale.

La réaction de ma femme se présente comme une preuve d’amour, mais ce n’est jamais totalement gagné, tandis qu’elle est par nature mon premier associé. Le simple fait d’éprouver le besoin de dire : « Je suis fière de toi » est peut-être le signe que cela ne va pas de soi, qu’elle voudrait pouvoir être fière de moi. Si au niveau intellectuel ma femme est effectivement fière de ma reconversion, ce n’est pas toujours facile à vivre au niveau des réflexes, celui que les spécialistes nomment le cerveau « reptilien » (= la partie du cerveau que nous avons héritée de nos ancêtres). 

On peut parler de la condition de la femme depuis une poignée de siècles et je partage la cause. Mais comme beaucoup de femmes depuis au moins 3 000 générations successives, ma femme est formatée pour admirer son chasseur quand il rentre avec de la nourriture pour les siens. Ce n’est plus le cas lorsque que son salaire est très supérieur au mien. De plus, quand nous avons eu l’un et l’autre dix huit ans, nous avons passé le baccalauréat. Ma femme a eu en moyenne 4 points de plus que moi (et j’avais déjà une mention). Cela signifie que le potentiel intellectuel de ma femme est très supérieur au mien : ceci lui a permis par exemple de passer l’agrégation après m’avoir donné 3 filles. Outre le potentiel, cela dénote aussi de sa formidable volonté. Tout cela pour expliquer que ma femme pouvait prétendre à un « chasseur » plus efficace que moi. 

Cette difficulté se renforce d’un problème de reconnaissance sociale : pas facile d’être l’épouse de celui qui descend « l’ascenseur social ». Combien d’amis consternés de cette situation économique qui oblige l’ingénieur à se faire artisan ! Ma création d’entreprise passe nécessairement par un rééquilibrage de notre couple et ma femme a fait son propre deuil quelques mois après le mien.

Budgets prévisionnels

Après ce travail conjugal, je peux bâtir deux budgets prévisionnels : le budget familial, puis le budget de l’entreprise.

Le budget familial détermine ce qui est acceptable comme budget d’entreprise.

	Confidentiel
	Cette partie est plus développée dans la version « MASTER » de ce document, qui n’est évidemment pas diffusée sur Internet : les parties confidentielles sont dûment identifiées pour être automatiquement retirées à la publication. Il manque volontairement des valeurs dans la version de ce document qui est diffusée


Budget familial

Voici nos principales données financières :

· Nous possédons une maison évaluée à 250-300 Ke. Il n’y a plus de remboursements depuis janvier 2004.

· Notre fille aînée Caroline est en apprentissage à l’école de Magistrature ; elle est indépendante, salariée, fonctionnaire et durablement à l’abri du besoin financier.

· Notre fille cadette Cécile est en école de commerce à EM-Lyon avec des frais élevés (7,5 Ke annuel rien que pour la scolarité). Il reste une année de frais de scolarité à payer ainsi que le logement et les frais de subsistance (850/mois dont logement 400) jusque décembre 2006 ; décompter 6 mois de stage qui paieront les frais de subsistance entre juillet 2005 et décembre 2006. Une incertitude pour d’éventuels frais de scolarité en Angleterre de juillet 2006 à décembre 2006. Il resterait donc à charge entre juillet 2005 et décembre 2006 : 18*850+7500= 22 800 e (+ éventualité année supplémentaire).

· Notre 3ème fille Claire est à l’Université à Lille (3 Ke de scolarité annuelle + logement et frais : 700 e/mois dont logement 400) jusque juin 2008 (hypothèse optimiste, succès 1ère année et concours. Sinon, ajouter 1 an). Reste à charge dès juillet 2005 jusque juin 2008 36*700 + 3*3000 = 34 200 

· Le traitement nominal de ma femme est de XXX .

· Je devrais toucher mes dernières ASSEDIC en mai 2005, soit 2,2 Ke mensuel (71,66*365/12=2180)
Tableau des emprunts et des placements en cours :

	· Emprunts en cours
	

	· Prêt étudiant pour Cécile
	

	· Nouveaux emprunts
	

	· Suite prêt étudiant, à convenir
	

	· Donation familiale 
	

	· Placements en cours
	

	· AXA, assurance vie  30 700 moins un découvert de 24 000.

Disponibilité réduite 
	

	· Compte titre CA

Bonne disponibilité, voir aspect fiscal
	

	· PEA CA

Disponibilité totale
	

	· Assurance vie Bernard

Disponibilité réduite, perte de l’abondement fiscal
	

	· Assurance vie Martine

Disponibilité réduite, perte de l’abondement fiscal
	

	· PEA Ingedirect

Disponibilité totale
	

	· Compte titre Banque Populaire

Bonne disponibilité, voir aspect fiscal
	


Budget prévisionnel

Ce budget s’appuie sur les éléments suivants :

· Références : statistiques et exemples

· Argumentaire pour déterminer mon revenu par rapport aux références

1- Référence Jacques B. et autres artisans

La première référence est exposée dans le stage n° 4 plus loin dans ce document. Il en sort en première approche un revenu net de 20 Ke annuel à T0+18 mois. Montée en régime avec départ à 50% et montée progressive, soit un revenu estimé à 75%*20*18/12= 22,5 Ke. En détail :

· T0= 1.septembre.2005, 
revenu mensuel net = 50% * 20/12 = 
0,8333 Ke

· Moyenne entre T0 et T18, 
revenu mensuel net = 75% * 20/12 = 
1,25 Ke

· T18 et au-delà= 1.mars.2007, 
revenu mensuel net = 100%*20/12 =
1,666 Ke

D’autres artisans m’ont indiqué des perspectives de revenus un peu supérieurs. Il s’agit des témoignages de Claude B et de Jean-Paul A. Claude B vient de fermer son entreprise de plomberie (6 salariés) et estime que je peux viser 3 à 3,8 Ke net mensuel. Jean-Paul A, électricien sans salarié, m’annonce un revenu mensuel net de 3,8 Ke ainsi que des dividendes qui en représentent encore la moitié (assez variable selon les années). Il affirme en outre que les revenus d’un plombier sont supérieurs à celui de l’électricien.

2- Référence CAPEB
.

Chiffres clé du Bâtiment 2003. Ce document fait apparaître un ratio de 73 Ke CA par actif (salarié ou non) en plomberie+chauffage (7 850 Me CA HT, 38 000 entreprises, 107 000 actifs, 79 000 salariés). Pour l’électricité, le ratio est pratiquement identique : 69 Ke CA par actif (6 585 Me CA HT, 35 000 entreprises, 95 000 actifs, 72 000 salariés). Il reste à connaître la ventilation du CA et la dispersion autour de ces moyennes.

Ventilation : 

· achats et charges hors main d’œuvre, 

· valeur ajoutée : main d’œuvre et marge sur reventes des produits achetés, 

· résultats

Dispersion :

· Dispersion statistique (cas qui m’intéresse, entreprises unipersonnelles)

· Facteurs de dispersion : productivité (compétence, organisation, technicité et équipement, etc.), facteurs commerciaux (image, sens commercial, situation locale, situation relationnelle etc.)

3- Référence APCE
 et autres sources

Pour 28 000 entreprises de plomberie, l’APCE compte 2000 créations chaque année (plus seulement 300 reprises) avec une mise de fonds de 8 à 15 Ke hors véhicule.40% de ces 28 000 entreprises n’ont pas de salarié, ce qui sera mon cas. 60% de l’activité est assurée auprès des particuliers (ce doit être encore plus marqué pour les entreprises sans salarié).

L’APCE avance un ratio similaire à celui donné par la CAPEB, avec 66 Ke de CA HT par actif. L’information est complétée par l’expression, d’un besoin en fonds de roulement de l’ordre de 36 jours (davantage hors clientèle des particuliers).

L’APCE s’appuie elle-même sur les données de www.fcga.fr dont les publications sont coûteuses (150 e pour un recueil de statistiques)

Premier stage

Il s’agit de l’entreprise dénommée ici « MauriceP ». Le dirigeant est issu du commerce et se vante presque de son incompétence en plomberie. Les tâches sont donc clairement séparées avec ses deux compagnons, ses sous-traitants, son apprenti, sa secrétaire et son vendeur.

Ce premier stage est consacré à un chantier unique, la rénovation d’une grande maison. Plusieurs entreprises se côtoient sur le chantier : plâtriers-peintres, électricien, chauffagistes-sanitaire (notre entreprise). Les horaires de travail sont dépendants de la lumière du jour : 8h45-15h45 en novembre. 

Je participe à la finition d’une chaudière à gaz, au percement permettant la pose des conduits de cheminées. Une pose de douche avec la malchance de percer le mur exactement dans une conduite cachée… pose d’un adaptateur pour conduit de cheminée dont la forme ambiguë induira en erreur l’expert QUALIGAZ, lequel refusera indûment de délivrer le certificat. (d’autres malfaçons, bien réelles cette fois et réalisées par une autre entreprise avaient déjà conduit l’expert à refuser le certificat nécessaire pour la mise ne gaz)

Ce stage est suivi de plusieurs soirées avec le commercial de l’entreprise, en clientèle. Sa technique est radicale : le rendez-vous se déroule en trois phases, de 18h00 à 22h30 (plus 45 minutes de debriefing, c’est dire si le vendeur est passionné). Première phase, 1h à 1h30 d’examen du besoin. Pas de prix à ce stade. Deuxième phase de conversation libre sans rapport avec l’objet du rendez-vous ; il s’agit ici de vendre de la confiance. On se quitte en glissant une question qui relance l’affaire : technique du faux départ. Troisième phase avec devis effectif, parfois la signature. Le vendeur m’annonce une série de 11 rendez-vous suivie de 8 concrétisations : un record. 

Le premier rendez-vous se fait dans un pavillon ; technique du faux départ. Le vendeur hésite à obtenir la signature. Il obtient en fait dans la semaine suivante une augmentation du devis en plaçant une chaudière plus performante (dite « à condensation », assortie d’un avantage fiscal).

Le deuxième rendez-vous  montre un cas étonnant de client préférant le fuel au gaz (bien moins cher désormais). Prise en compte de la dimension psychologique : le client a un mauvais souvenir d’un chauffage au gaz de 1978 ( ! ) et se sent plus libre de pouvoir acheter son fuel chez ... Auchan plutôt que de dépendre d’un Gaz de France monopolistique. Le fait que les réserves mondiales comparées entre le gaz et le fuel sont déterminantes en faveur du gaz n’a pas suffit : le KWh gaz est déjà xxx % moins cher qu’avec le fuel et l’écart devrait logiquement se creuser dans les décennies à venir. Le vendeur a vainement essayé de placer le gaz, plus par sens civique et par souci d’écologie que par intérêt commercial. Il reste que ce client se sentira probablement davantage « propriétaire et fier » d’une solution qu’il aura choisie en dépit des conseils. En réalité, tout l’échange consiste à faire choisir enter la chaudière gaz et la chaudière fuel, mais de toutes façons une chaudière !

Le troisième rendez-vous  est plus bref : de 18H00 à 20h30 suivi d’un quart d’heure de debriefing. Volontairement, le vendeur place à peine la solution de la chaudière à condensation, dont le supplément de prix 1800 e est pourtant intégralement pris en charge : 25 % par crédit d’impôt, plus 900 e par l’ANA, Agence Nationale ^pour l’Amélioration de l’habitat : les conditions de revenus (pas d’impôts…p) sont remplies par le client.

Deuxième stage

Stage chez Jean-Luc P.. L’entreprise dénommée ici « JLP » se distingue par un management basé sur une forme de désordre qui lui permet d’être profitable. Le niveau de désordre est élevé et donne plus l’impression d’un centre de récupération des vieux métaux que l’impression d’une entreprise de chauffage, plomberie et prestations associées. Ce désordre semble stable depuis des années, ce qui signifie qu’en dépit des contraintes, il est efficace (sinon, l’entreprise aurait disparu).

Je partage habituellement ce type de désordre et en voici 4 exemples : mon garage, mon bureau, mes ordinateurs, mes données informatiques.

Mon garage est équipé d’un plan de travail de 5 m de long. Je laisse sciemment le désordre en place et la capacité d’accueil est volontairement limitée à la surface d’une cocotte-minute. Tout le reste est en vue.

Mon bureau mesure seulement 4 m par 1,7 m. On y trouve 15 m linéaires d’étagères, un plan de travail de 3 m, 3 ordinateurs en réseau, deux piles de 20 cm de documents A4 vaguement rangées par ordre chronologique inverse.

J’ai déjà ouvert deux fois mon ordinateur portable : il date de 1999, fonctionne toujours (4ème batterie, 2ème disque dur) et devient fragile. Mon ordinateur « tête de réseau » est un autre portable dont l’écran est cassé : il consomme très peu d’électricité et peut donc rester connecté en permanence sur Intra / Internet pour un accès à distance. Un troisième ordinateur, fixe, est rétrofité régulièrement.

À chaque démarrage d’un ordinateur, mes données sensibles sont automatiquement dupliquées d’un disque dur sur l’autre. En cas d’incendie, je peux même récupérer quelques données stratégiques sur Internet.

Je retrouve dans l’organisation  de mes données le mode de fonctionnement de JLP : j’ai des données qui sont extrêmement structurées, d’autres sont dans un état de désordre avancé, volontairement (même s’il s’agit plus d’intuition que de volonté). 

En ce qui concerne les données extrêmement structurées, j’ai par exemple séparé tous mes disques durs en deux partitions système (actuellement : Win98 et Win-2k ou Win-XP) que je peux commuter à tout moment en cas d’incident, une partition pour les données mortes (sauvegarde inutile : les programmes et les archives par exemple), une partition pour les données devant être gravées sur CD, une dernière partition pour les données vives. Cette dernière partition est elle-même hiérarchisée en 3 catégories de données : 

· Les données peu sensibles « temp » pour « temporaire »

· Les données du jour, pas encore sauvegardées, 

· Les données sauvegardées et concernant des dossiers actifs

Mon fichier de messagerie constitue un exemple de désordre entretenu. Ayant été contraint de m’adapter aux standards de mes clients, j’ai appris à raisonner en termes de crash informatique, à fonctionner de manière assez spartiate. J’ai décidé de ne jamais ranger les mels reçus ou envoyés. Ils sont rangés un peu comme le parc matériaux de Jean-Luc P. Comme lui, j’ai appris à retrouver rapidement mes données. C’est un peu comme si tous les tubes, joints, boulons étaient munis d’une puce électronique interrogeable à distance ; sauf que l’ordinateur est ici un homme… 

En plomberie, ce désordre évoque d’abord des coûts et des contraintes. Temps perdu à rechercher ses propres outils, sensation d’inefficacité perçue par les salariés, etc. Mais ce désordre induit trois avantages principaux : créativité, disponibilité système D.

La créativité vient de la capacité à réutiliser des matériels et des matériaux de récupération. C’est déjà générateur de profit immédiat et c’est surtout utile en terme d’image. L’entreprise offre à court terme un service de « dépannage » avec une solution à prix cassé et elle offre à long terme une promesse d’adaptabilité.

Le deuxième avantage est la disponibilité : le travail d’entretien ou de récupération n’est pas d’une rentabilité évidente, mais il est interruptible à tout moment. Comme toute la corporation, l’entreprise vend du délai d’intervention. J’ai le souvenir d’avoir dépanné MASTERCARD
 dont le centre d’homologation était bloqué par le virus « I love you » (juillet 2000). Les dossiers étaient accessibles sur mon disque dur, au prix de quelques heures de chômage technique consacrées à le ranger ! En plomberie, le fait pouvoir de « débouler » jusqu’à 5 personnes chez un particulier est déterminant en terme d’image, même si 3 sont venues uniquement pour livrer un ballon d’eau chaude, ne restant que quelques minutes.

Le troisième avantage est la culture de système D. L’entreprise JLP est plus que d’autres capable de s’adapter aux situations exotiques, à ces anciennes installations utilisant des joints aux dimensions disparues, etc. Pendant le stage, nous avons dépanné une équipe de SPIE dont je connais bien le mode de fonctionnement, puisqu’ils étaient mes concurrents sur le Tunnel sous la Manche. Je mesure l’attrait que présente les entreprises locales comme JLP pour de grands groupes rigides.

Il y a peut-être une amélioration que je peux conseiller et une leçon que j’appliquerai personnellement : être suréquipé en éclairage. Bien voir est à la fois une condition de sécurité et d’efficacité.

Autre amélioration plus marginale : raisonner en terme de recyclage, de déchets différés et de déchets immédiats (s’équiper en bennes à ordures). 

En ce qui concerne la prétendue profitabilité du désordre, il est clair que la profession est aux antipodes de l’industrie automobile qui est leader du « flux tendu ». Il s’agit ici de doser un espace de liberté pour l’intuition et pour l’irrationnel. En questionnant JLP sur ses résultats financiers, j’apprends que le patron est un gérant minoritaire qui ne se verse qu’un salaire de 20 KF brut mensuel. (à peine 35 Ke annuel brut), mais que les résultats financiers ne sont pas sa priorité. Après avoir hérité d’une affaire employant jusqu’à 20 salariés, JLP emploie aujourd’hui son gérant, une secrétaire, 3 salariés et deux apprentis. JLP déclare avoir essuyé des pertes pour avoir fait du « social » (apprentis handicapés sociaux). C’est ce niveau de l’échelle de la pyramide de MASLOW qui explique des résultats très en deçà du potentiel de JLP.

Troisième stage

Stage chez Yannick B. entreprise dénommée ici « YAB »

Cette troisième entreprise constitue un changement de décor radical. YAB tranche avec les usages de la profession qui veut que les ouvriers soient propriétaires de leur petit outillage. L’origine de cet usage serait liée à la fauche et au manque de soin, mais j’ai constaté dans les stages précédents une perte de productivité. J’ai constaté par exemple la rareté des clés plates, tout étant réalisé avec de vielles clés à mollette. Idem pour les lames de scies à métaux, sans guide scie, et encore moins de scies sabre (sorte de scie sauteuse permettant d’accéder aux endroits les plus reculés).

En réalité, YAB dispose de tout l’outillage nécessaire en cas de besoin, mais il s’agit d’un compromis avec la rapidité de déplacement des outillages. L’un des ouvriers a troqué sa boîte à outils contre un seau contenant … 5 litres d’outils ! Les conditions de travail en atelier ne sont pas celles du chantier moyen, qui ne sont pas celles du mini-chantier

YAB possède un bâtiment de 250 m² étonnamment rangé et pourvu de deux pièces en mezzanine : un bureau, un local équipé frigo + eau chaude + WC classique + douche. Le luxe dans une profession où l’on fait parfois des chantiers sans eau ni électricité.

Le travail au contact des particuliers est passionnant. Passion dans les deux sens du terme : avantage et inconvénient. Je découvre maintenant pourquoi mon ami Raymond GUERIN a choisi ce métier pour exercer son ministère de prêtre ouvrier. Mais il s’agit aussi de ne pas se laisser manger par le social, par ce formidable besoin de parler de quelques clients qui vivent dans la solitude. Écouter, oui, mais avec un regard discret sur la montre…

L’activité, ici orientée sur l’entretien des chaudières, permet de visiter 4 clients par jour quand mon premier stage s’est déroulé sur un unique chantier de rénovation d’une maison.

Un incident s’est manifesté avec un client. La recherche des causes est pertinente puisqu’elles peuvent se reproduire avec d’autres clients. Le client s’est déclaré mécontent de la prestation, incriminant les attitudes : bavardage entre l’artisan et l’apprenti, mégots de cigarette. 

Les faits.

La prestation s’est déroulée en deux temps. Premier jour : identification et traitement d’une fuite se révélant longue à traiter. Il s’agit d’une fuite d’une conduite d’eau chaude dans une dalle de béton ; cette conduite contient une dérivation qui alimente en parallèle la cuisine et la salle de bain. Les soudures de cette dérivation constituent probablement l’élément fautif. D’importantes traces d’humidité témoignent de l’ancienneté de la fuite. Le débit de fuite suffit à déclencher régulièrement le mini-ballon d’eau chaude intégré dans la chaudière à gaz murale. Probablement en raison d’un usage intensif, ce ballon a nécessité un détartrage, réalisé la veille par un confrère de YAB (lundi). Le client a l’impression que ce détartrage a causé (déclenché, révélé…) la fuite.

YAB intervient le mardi après-midi, effectue une partie du travail : alimentation de la salle de bain. YAB laisse le matériel en place pour le lendemain. Mercredi, une urgence mobilise YAB sur un autre chantier. Il s’agit de remplacer dans une seule journée une chaudière fuel par une chaudière à gaz ; le calendrier est tributaire de Gaz de France qui a pour règle de contrôler la validité du circuit gaz.

YAB revient chez le client le surlendemain, soit jeudi après-midi. Jeudi midi, le client manifeste son mécontentement. Après la fin de la prestation, le client prétend que le bavardage réduit le travail et conteste le déplacement du jeudi.

Le client, une femme 50-60 ans, ne semble pas appartenir à la catégorie des clients « grincheux, éternels mécontent ». Elle est veuve d’un architecte, donc initiée au bâtiment, semble cultivée, avec peut-être tout simplement un comportement « acheteuse ».

Analyse

L’impact commercial est mauvais. La qualité ressentie par le client n’est ni la qualité produite, ni la qualité voulue. Le client n’a évidemment pas été interrogé sur le détail de son ressenti et l’on ne peut émettre que des conjectures, sachant que chaque conjecture représente un scénario possible et reproductible.

Qualité voulue : facturer la prestation, fidéliser le client, en faire un prescripteur

Qualité produite : prestation contestée en partie, client affirmant un mécontentement. En fait, il est un peu spécieux de prétendre que le bavardage ralentit le travail, sous le prétexte d’une moindre concentration. Le bavardage s’éteint naturellement aux phases critiques, quand le chalumeau est allumé, etc. Au contraire, l’action de l’apprenti, sans être aussi efficace que celle de l’artisan, contribue cependant de manière significative, tandis que la facturation ne compte que l’artisan. Mais s’il s’agit d’une vérité technique, c’est évidemment la vérité ressentie qui fait foi : la qualité ressentie.

Première conjecture. Le client constate que le maître et l’apprenti ont du plaisir à converser. Ce plaisir entre en résonance avec le plaisir supposé de l’artisan qui fait une trop bonne affaire. Selon cette théorie, le vendeur devrait toujours se plaindre et paraître malheureux.

Deuxième conjecture. Le client constate que l’apprenti a des temps morts (il n’y a qu’un chalumeau et l’espace est assez étroit). Ceci entre en résonance avec un jugement de travail inefficace et mal dirigé. 

Troisième conjecture. Le client n’apprécie pas le contenu du bavardage. C’est peu probable ici : ni grossièreté, ni allusion déplaisante à la relation commerciale.

Quatrième conjecture. Le client n’a pas apprécié le délai entre les deux parties de la prestation. Des bouteilles de gaz sont restées comme une forme de caution (elles ont d’ailleurs fait défaut mercredi matin chez un autre client) ; ceci laissait le client compter sur un retour immédiat de YAB. Il exprime son mécontentement « en faisant feu de tout bois » en englobant des arguments contestables. Par exemple, le reproche sur les mégots est d’autant plus contestable que YAB a vainement proposé de nettoyer le chantier mardi soir. Le problème du délai (supposé le plus important) peut éventuellement être rattrapé en démontrant au client qu’il pourra à son tour bénéficier d’un effet d’urgence à l’avenir.

Cinquième conjecture. Le client n’exprime peut-être qu’une partie de son mécontentement. Le reproche sur les mégots, non fondé, masque peut-être un reproche sur l’acte de fumer ? La fuite est ancienne, le client masque peut-être sa déception de ne pas l’avoir traitée plus tôt ? etc.

Quatrième stage

 Retour dans l’entreprise du premier stage chez « MauriceP », avec un autre compagnon. Le travail est plus varié, allant de la pose de chauffage central aux travaux en extérieur pour des raccordement au gaz (par zéro degré…).
Cinquième stage

 Stage chez Jacques B, un camarade ingénieur ICAM qui a suivi un parcours similaire au mien en 1995. Son exemple est donc déterminant et c’est pourquoi j’ai fait les 500 km pour le rejoindre à Lyon pour une semaine de stage. 

Selon son expression imagée, Jacques a travaillé 30 ans chez IBM dont 7 ans à ne rien faire (sauf à s’installer comme artisan), ayant étant licencié à 55 ans. Il s’est installé artisan un peu par hasard après avoir reconstruit sa maison et sur le conseil d’autres artisans. C’était une époque où la loi n’obligeait pas encore’ à passer un CAP. Jacques fait de la rénovation d’habitat, fonctionne par bouche à oreille, choisit ses clients avec lequel il développe habituellement une relation amicale. En fait, Jacques travaille un peu pour le plaisir : ses revenus d’artisan n’atteignent pas la moitié des 4 Ke mensuels de sa retraite. Il est de ce fait très peu agressif sur ses prix et n’a déclaré en 2004 qu’un revenu annuel de 19 Ke (après toutes les charges), assimilable à du salaire net.

Au niveau familial, un point faible de Jacques se situe au niveau de son image : sa femme Chantal a un peu de mal à assumer l’état de propreté très relative de Jacques (voiture et vêtements). On retrouve ici des difficultés similaires à celle constatées dans mon couple. 

Je peux me situer par rapport à Jacques. Il a des qualités que je n’ai pas et réciproquement. Cette réciproque est bien sûr plus naturelle à exposer et tient en 4 points :

· Plus d’ambition

· Plus d’organisation

· Plus de technicité

· Meilleur marché

Plus d’ambition. Jacques a commencé le métier d’artisan à 55 ans avec comme perspective de faire son argent de poche, de faire des trimestres de sécurité sociale. Je commence pour ma part à 48 ans et encore 17 ans de carrière sans filet. Jacques n’a pas la sensation d’avoir perdu le moindre devis pour cause de prix excessif. Ce qui signifie que je peux viser la même activité en étant 15% plus cher (soit 40% de résultats supplémentaires, après déduction de frais identiques)
 

Plus d’organisation. Je suis d’un tempérament beaucoup plus organisé que Jacques (combien de créateurs d’entreprises commencent par la rédaction de ce que vous êtes en train de lire ?). Je l’ai vu plusieurs fois sur chantier en ayant oublié tel ou tel matériel, devoir repartir pour acheter des vis, oublier plusieurs fois son téléphone, etc. Je ne fais pratiquement pas ce genre d’erreur et j’aurai donc une meilleure productivité.

Plus de technicité. La Loi n° 96-603 du 5 juillet 1996, relative au développement et à la promotion du commerce et de l'artisanat m’a forcé à passer le CAP d’Installateur Thermique (plombier chauffagiste) et j’ai obtenu la dérogation pour passer la même année un deuxième CAP, installateur en équipements électriques. J’en ai profité pour apprendre ce que des ingénieurs, même des ICAM, ne savent pas forcément. Jacques a appris sur le tas tandis que je pars avec une avance technologique. Je peux davantage m’orienter sur les prestations à forte valeur ajoutée comme le chauffage : ce sont des prestations qui sont de fait interdites aux amateurs, mêmes éclairés. 

Meilleur marché. Je pense que le marché de Chantilly est plus riche que celui de Lyon et que les clients sont prêts à payer plus. Il y a par ailleurs une forte communauté anglaise à Chantilly (avec une église anglicane), pour laquelle je ne pense pas avoir beaucoup de concurrents.

Il reste que Jacques a évidemment une avance que je dois rattraper, dans la connaissance des procédés et dans l’habitude de faire travailler d’autres artisans.

Cinquième stage

 Stage chez Laurent S. entreprise dénommée ici « LaurentS »

3 journées de tournées d’entretiens de chaudière. Un peu spectateur du fait de la nature du travail, mais très instructif. Une journée passée sur un changement de chaudière à gaz. La taille de l’entreprise convient parfaitement pour un partenariat futur : Le patron, deux salariés, parfois un apprenti.

Il y a un facteur un peu décourageant : l’entreprise dispose d’un équipement coûteux que j’aurai du mal à acquérir. Carotteuse à 3Ke (percer les murs en gros diamètre pour les fumées ou les ventilations), cintreuse électrique, etc.

L’approche commerciale est ici radicalement différente de celle rencontrée au stage n°1, où près de la moitié du personnel etait en activité commerciale. Ici, l’entreprise séduit par sa technique et les contrats d‘entretiens : ce sont principalement ces contrats qui génèrent la vente de chaudières en remplacement. 

L’entreprise semble prospère si l’on en croit le fait qu’elle change de local : Local actuel à 800 euros mensuel, 100m², prochain local à 1500 euros mensuels. Les 3 camions sont récents (un ancien camion est proposé à la revente, ce qui m’intéresse). L’un des deux salariés fonctionne en grande autonomie puisqu’il décide de ses devis et factures : ce fonctionnement assez rare présage de possibilités en réseau interentreprises.

Sixième stage

 Stage chez Gilles S. entreprise dénommée ici « S.G. »

Chantier unique, conversion d’un pavillon du chauffage électrique vers le gaz. Ouverture d’une tranchée avec pose de conduite gaz pour le raccordement au réseau (cuivre diamètre 22, cintrage et gaine dia. 50), longueur 7 mètres. Terrassement avec compactage par vibreur. Apprentissage douloureux du perforateur (une semaine de douleur au coude…). Carrelage et montage de meubles. Pose de chaudière murale gaz. Départ cuivre avec distribution en PER.

Septième stage

 Stage chez XXX X. entreprise dénommée ici « XXX »

Huitième stage

 Stage chez XXX X. entreprise dénommée ici « XXX »

Neuvième stage

 Stage chez XXX X. entreprise dénommée ici « XXX »

Dixième stage

 Stage chez XXX X. entreprise dénommée ici « XXX »

Onzième stage

 Stage chez XXX X. entreprise dénommée ici « XXX »

Douzième stage

 Stage chez XXX X. entreprise dénommée ici « XXX »

Conclusions inter-stages

Par souci de confidentialité, ce chapitre rassemble des données qui ne doivent pas pouvoir être attribuées à telle ou telle entreprise. Il s’agit principalement du traitement des erreurs ou des règles de sécurité. Il existe par ailleurs une version non diffusée de ce document pour des données encore plus sensibles comme les salaires. 

J’ai appris les techniques interdites. 

Purger l’arrivée de gaz pour aller plus vite. 

Sécurité électrique :s ouvrir un tableau électrique avec un tournevis non protégé et en travaillant sous tension (contrainte de lumière). Raccorder un Karcher à une prise dépourvue de circuit de protection, prise mal fixée au mur, rallonge traînant sur un sol encombré avec passage de véhicules... 

Cintrer les tubes au chalumeau + ressort à cintrer. Cette dernière technique, beaucoup plus rapide, donne des circuits plus fragiles : le chalumeau réduit la résistance du tube de cuivre : il s’agit du « recuit ». Le tube peut alors être déformé à la main (rapidité), mais risque de subir plus tard des déformations non intentionnelles : coups, enfant pesant de tout son poids sur le tube juste pour voir, etc. C’est pourquoi la technique du cintrage recuit est prohibée par les purs. Mais quel est le degré de pureté souhaitable quand on est en concurrence avec des entreprises qui pratiquent le cintrage recuit, tout en jouissant d’une bonne réputation ?

Phase C-Check

Par nature, cette phase est intégrée à l’exécution de l’enquête (la phase DO). Seule l’intuition me permet de déclarer que l’enquête est suffisamment probante.

Phase A2- Act, Réagir

Cette nouvelle phase « A » marque la fin du premier cycle d’amélioration. J’ai plusieurs réactions possibles :

1- Utiliser ce document pour obtenir du crédit au sens large : banques et futurs clients. Il s’agit de transformer un succès d’estime en flux financiers « sonnants et trébuchants »

2- Transformer l’essai. Dans ce document et conformément au principe PDCA, les idées suivantes sont volontairement désordonnées et mises en vrac : 

- publier ce document sur Internet. Retirer mes candidatures résiduelles et marquer un point de non-retour

- Définir un nom pour mon entreprise : Aster, Astérisques, PQ, …

- Définir un statut pour l’entreprise, impliquer des actionnaires (Mohamed SABBAH / Liban, UNITED FOUR / Chine, etc.). Maintenir une activité de conseil (AFNOR + Turquie : contrat européen en cours). 

- Délai : la loi française m’autorise à exercer le métier d’artisan à partir de début juillet 2005, date prévue du relevé de notes pour le CAP. Ceci laisse le temps de mûrir le projet.

- Choisir entre deux voies possibles : reprise d’entreprise ou création ex-nihilo.

- Contenir le taux d’innovation. Ce taux était très élevé dans mon entreprise de 1987 (mais avec un succès : brevet vendu 50 Ke), trop élevé dans celle de 1996 (échec de l’entreprise). Il s’agit d’équilibrer l’activité artisanale et l’activité industrielle.

- Typologie des besoins de mes prochains clients : d’abord les banquiers, puis les clients au sens traditionnel du terme.

Un banquier me paiera parce que …

Le client me paiera parce que …

Besoins concrets « de base » : chauffage, fuite, inondation, etc.

Besoins moins concrets : amélioration d’habitat, économie d’énergie, …

Délai, disponibilité

Prix ? 

Confiance, sérieux, compétence, réseau, réputation, image

Adaptabilité, écoute

Estime, partage des valeurs

Rêve (luxe, sanitaire, etc. ), « Je dépense donc je suis », etc.

Phase P2 Plan

Échéances :

29 novembre, début du CAP, rencontre avec les co-stagiaires et l’équipe pédagogique

Début juillet, « Jour J », relevé de notes du CAP, autorisant l’exercice de la profession

« Jour J-N1 », dépôt des statuts et enregistrement

« Jour J-N2 », rassemblement des actionnaires (avis de principe déjà obtenus : Chine et Liban)

« Jour J-N3 », consultation des banques

« Jour J-N4 », achats équipements (achats avant dépôt des statuts, tolérances de dates à étudier avec mon expert-comptable)

Révision n° 2

Le 13 janvier 2005 marque la première révision significative de ce document. Je viens de rencontrer mon expert comptable, Marie-Odile L. J’obtiens dans la foulée un premier prêt de 15 000 euros, un rendez-vous avec mon banquier, je rends visite à mon inspecteur des impôts qui me garantit que je peux désormais récupérer la TVA sur mes achats, à la condition d’avoir des factures au nom de ma future entreprise. 

Mon entreprise s’appelle donc ASTER
, nom partagé par plusieurs dizaines d’autres entreprises ASTER (selon www.societe.com). www.aster.com est évidemment pris et je vais déposer www.asterbernardfondeur.com avec c@asterbernardfondeur.com. J’ai choisi ASTER d’abord en souvenir de ma précédente tentative de création d’entreprise : ASTERISQUES, puis pour des considérations phonétiques et alphabétiques. Enfin parce qu’une « aster » (étoile, en latin) est à la fois minuscule et immense, si l’on prend la peine de s’y approcher. Dés fois que je déposerais un brevet immense !

Dans le même temps, la COTOREP me reconnaît comme travailleur handicapé avec les aides en conséquence. Par ailleurs, le recteur d’Amiens accepte que je déroge à la règle selon laquelle on ne doit passer qu’un seul CAP par an. Je serai donc plombier et électricien.

Juste à mon retour d’Égypte, l’AFNOR me passe commande de 30 jours de prestation pour la Turquie dès février-mars 2006. Tout va bien.

Mes actions à court terme sont les suivantes :

- préparer une communication. Le rendez-vous annuel de publication des pages jaunes est dépassé depuis le 28 janvier. Je compte rééditer les fiches horaires mixtes RER-SNCF de ma zone de chalandise

- définir mes coordonnées téléphoniques. Je prends une deuxième ligne avec la Freebox, avec renvoi sur un call center dirigé par un camarade ICAM, Jean-Jacques L.

- définir mes cordonnées Internet. Je vais devoir abandonner www.bernardfondeur.tk ainsi que mes nombreux hébergements chez free : les chartes de ces providers excluent l’activité commerciale. 

- définir une présentation. 

- préparer mon outillage, en commençant par la camionnette. Impliquer la société www.fondeur.fr
, visiter aussi les fournisseurs locaux : CEDEO et LAUBION pour la plomberie, ainsi que les fournisseurs de matériel électrique

- préparer mes logiciels : devis, gestion avec peut-être de la photogrammétrie (essai d’apprentissage de logiciel 3D sur SolidWorks couplé avec Tiphon)

- poursuivre une stratégie de stages courts et nombreux

- préparer le schéma bancaire et administratif

Nous sommes le 30 septembre et l’article du Parisien vient à peine de paraître que je reçois les encouragements de l’hôtel de la Nonnette (intéressé pour la publicité) et d’une habitante d’Andeville, Arlette G.

Cela fait déjà un moment que l’on me dit que mon histoire a un coté exemplaire. Je dois donc reprendre mon clavier et poursuivre ce journal.

On m’affirme souvent que j’ai du courage. Et pourtant je le répète, à aucun moment je n’ai ressenti la sensation d’être courageux. Mais à force d’être à l’inverse de l’avis général, il faut bien se rendre à l’évidence et j’ai mené ma petite enquête. C’est en fait une question de vocabulaire : j’appelle « courage initiatique » celui que j’ai eu à l’âge de 19 ans, quand je me suis accroché aux études. Depuis cette époque, je suis un simple « bosseur sans effort » et ce que les autres dénomment « courage » est entré tout bêtement dans mon patrimoine génétique. Par exemple le fait d’abandonner la carrière d’ingénieur n’a été qu’un froid calcul de probabilités et je n’ai fait qu’actionner une roue de secours. Juste le « courage » de regarder la réalité en face : ce n’est tout de même par la mer à boire !

A suivre à la prochaine version. Je me dépêche de répondre à Arlette.

19 octobre, reprise du journal

Je dois reconnaître que Nathalie REVENU, la journaliste du Parisien est une bénédiction. C’est elle qui me pousse dans mes retranchements et à l’écriture. 

Je suis un chrétien pratiquant (sans plus) et il me faut être cohérent. A force d’écouter un message qui appelle à témoigner, je dois logiquement le faire maintenant que mon histoire présente son caractère exemplaire. J’ai en fait deux histoires à présenter :

1. L’histoire de la reconversion, dans son seul principe

2. L’histoire de la reconversion, avec son résultat financier

Je comprends que la première histoire apporte déjà du rêve et de l’espoir. Ce sera bien sûr encore mieux, encore plus crédible si je tiens les objectifs financiers, à savoir gagner la moitié de mes revenus antérieurs. Ma prochaine échéance sera le 5 juillet 2006 avec la clôture des comptes de ma première année d’exercice. De plus, je travaille beaucoup et mon temps est compté et il n’y aura donc pas grand chose d’ici juillet.

1er janvier 2006

Mon cher Jacques C, nous nous sommes retrouvés par hasard en cette nuit de réveillon et j’ai eu l’idée de t’écrire cette lettre publique. « Publique » est un bien grand mot car le lectorat de ce document est assez réduit. Mais tu vas comprendre. Laisse-moi d’abord présenter notre relation aux autres.

Nous étions collègues chez X… Consultants en 1999. Le marché devenu très porteur et il y a eu pénurie de CV pour répondre à la demande. Tu t’es lancé comme free lance tandis que je suis parti chez Qualience devenu Silicomp Management. 

Après Ben Laden, nos marchés se sont écroulés avec une brutalité inédite (pire qu’en 1993). Le dynamisme a joué en sens inverse. Pour le gag, j’ai même été le candidat finaliste pour être « contract manager » chez ALSTOM, un contrat de 500 locomotives électrodiesel entre SNCF, ALSTOM et SIEMENS. 1 045 000 000 euros : une paille ! Sauf que je devais passer par un marchand de viande et qu’à la dernière minute, ALSTOM a préféré mettre quelqu’un qui avait déjà le statut salarié ALSTOM, tant pis pour les compétences… Il faut croire que les syndicats des salariés sont plus efficaces que les syndicats des chômeurs et qu’ils ont bien stérilisé le système.

Je m’en suis sorti en devenant artisan. Tu es toujours au tapis et je peux peut-être t’aider.

Comment puis-je t’aider ?

D’abord sur le plan moral. Tu m’as expliqué que tu as retrouvé bon moral après un ou des passage(s) à vide que chacun peut deviner. Mais tu l’as affirmé trois fois et je connais trop les ficelles de ton métier pour supposer que ce bon moral peut avoir ses fragilités. Quand quelqu’un clame trois fois « je suis truc, je suis truc, je suis truc », c’est peut-être qu’il ressent le besoin de le clamer. Peut-être ou peut-être pas et tant mieux si ce n’est le cas.

Tu as été un expert Ressources Humaines au sein d’un cabinet de la Qualité. Tu es donc qualifié pour comprendre que l’aide que je tiens à ta disposition est basée sur le benchmarking.

Plus simplement, je n’aurais aucun effort pour te rappeler le plaisir que j’ai eu à travailler avec toi et cela pourra peut-être t’aider à encore mieux te présenter sur le marché du travail. Si tant est qu’il y ait encore ce marché auquel j’ai renoncé pour ma part. Mais si le marché n’existe toujours pas, il faudra bien que tu attaques un « petit boulot » de la même manière que je suis devenu plombier.

Un petit boulot qui peut ménager des surprises agréables. J’ai fait mes comptes avec mon expert comptable : mes six premiers mois se soldent avec un dépassement des objectifs de 70%. Pas de quoi rivaliser encore avec une paie d’ingénieur, mais on s’en approche. Est-ce que cela te donne des idées ? Bon, d’accord, je suis nul en prévisions budgétaires.

On pourrait se trouver un sandwich-bière à prendre à Paris un de ces jours.

________________________

Mucoviscidose et Atlantique

Sans le savoir, j’ai déjà aidé ma petite sœur Béatrice et mon beau-frère Ronan à virer leur cuti. Ils avaient déjà fait une partie du chemin et ils mon expliqué que mon histoire a accéléré leur décision. Voici leur cheminement.

Le deuxième de leurs trois enfants est atteint de la de la mucoviscidose. A sa naissance, ils ont réagi en pariant qu’ils feraient un jour le tour du monde en famille. Ils ont fini par construire un voilier de 45 pieds en marquant une pause dans deux carrières assez brillantes. Deux carrières brillantes au prix d’une vie parfois absurde, ce qu’ils ont découvert sur l’Atlantique. 

Voilà six mois qu’ils sont rentrés de leur année sabbatique. Ils ont décidé de se jeter à nouveau à l’eau, d’une manière figurée cette fois : ils construisent en Bretagne, envisagent de quitter leurs entreprises parisiennes sans autres perspectives que de se fier à leur bonne étoile. Fous. Et il paraît que je suis complice pour les avoir aidés à franchir le pas…

11 septembre 2009

Huitième anniversaire de Ben Laden, celui qui a fait basculer ma vie ainsi que quelques autres. J’en suis un héritier bien paradoxal, au même titre que je suis héritier de ceux qui ont tranché la tête du « ci-devant » Louis Capet, le 16ème du nom…
Aujourd’hui, je suis censé plancher devant un parterre de 29 élèves du Lycée marie Curie pour témoigner de mon expérience. J’ai le trac !

Je prépare ce rendez-vous 3 jours avant en rédigeant la version n°28 de ce document qui est sous vos yeux. Je sais que demain matin, mon ami TAREK demandera à ses 29 élèves de télécharger ce document. Je n’ai que quelques heures pour dresser sa mise à jour, après 3,5 ans de sommeil.

Pourquoi ce témoignage ?

Cela fait donc des années que je ne me suis pas relu. Maintenant, je sais vaguement pourquoi je reprends la « plume » et pourquoi je considère qu’il n’est pas de mon intérêt de dévoiler toutes mes motivations.
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Mais revenons au 11 septembre. Voici la trace de cet évènement historique sur notre vie économique.







Ce diagramme boursier de l’indice d’activité économique CAC 40 montre que j’ai eu beaucoup de chance en choisissant le métier d’artisan. La courbe rouge eut été la mienne si j’avais persisté dans le métier du conseil, qui est un métier amplificateur naturel de la conjoncture !

J’ai dépassé mes objectifs financiers et je dois gagner pas loin des 3/5èmes de mes revenus d’ingénieur.

Mais j’ai surtout gagné une qualité de vie et, pour commencer, une ouverture relationnelle. Je comprends seulement maintenant combien j’étais prisonnier de mon cocon douillet des « BAC+5 », de même qu’il y a la planète des militaires, la planète des enseignants, etc. Je touche une très large partie de la population (presque tout le monde utilise des wc), sauf bien sûr les adeptes du travail au noir.

J’ai aussi constaté un grand changement culturel au niveau économique. Un industriel fait très peu d’erreurs, mais il les fait en grande série et longtemps (Cf. les sketches de Dany BOON sur les grandes écoles et les grandes conneries). Je vis maintenant dans ce changement radical : l’artisan passe son temps à faire des erreurs et à les corriger. Voyez l’artisan potier dont les doigts façonnent une sphère !

Mes clients prétendent acheter une chaudière, une pompe à chaleur, un robinet. Ils ne le savent pas, mais en réalité ils achètent du Bernard FONDEUR, de la confiance, de la réactivité, de la disponibilité, de la Hot line, etc. 
Ce soir, il me faut uploader cette version n° 29 pour mon client TAREK. Deadline « demain » matin, il est 2h25 du matin, encore 15 minutes de travail.

Il est temps de reprendre l’écriture de ce document, avec quatre objectifs :

1. Réviser la stratégie de mon entreprise, avec l’aide de mes partenaires. Le Directeur de LAUBION m’a déjà donné son accord de principe

2. Témoigner

3. Me vendre (un artisan non-ingénieur écrit-il couramment ce que vous lisez ?)

4. Me contraindre à la réflexion, donc renforcer l’objectif n°1

Stratégie d’entreprise, révision 2009

Voici 4 exercices comptables achevés. Pour ce qui est de la pratique, je commence à être crédible. Au niveau commercial, ma démarche n’a encore rien de mirobolant. Par contre, je suis prêt à percer en technique (et c’est beaucoup plus rigolo). Reste une facette relationnelle qui ne manque pas de charmes.
Mes objectifs financiers sont atteints. Dépassés même avec un petit supplément à forte valeur symbolique. Je vais bien sûr céder au « Toujours plus », mais il est temps que je me retourne vers ma pyramide de MASLOW
. Je n’oublie pas non plus la signification du mot « travail » que m’a transmise mon ami Maurice K. Signification secrète elle aussi.

Quels sont les plaisirs que je recherche dans la poursuite de mon entreprise ? Quels sont les plaisirs que j’en ai retirés ?

En vrac : Relations clients, fournisseurs, subordonnés. Participation à l’écologie. Astuces techniques. Percées en conseil.

Commençons par l’écologie, les pompes à chaleur, le solaire, les granulés de bois.

J’ai eu un peu de mal à percer en PAC, mais c’est parti. Le chef de produit Énergies Nouvelles de DE DIETRICH m’a confié les sources de son logiciel de calcul et je dois lui remonter plusieurs fiches d’amélioration sur l’une de ses PAC. Gratuitement pour commencer.

Avec mon voisin, nous sommes prêts à lancer deux PAC Alezio. Il y a peut-être mieux à faire, en partenariat avec le PNR, l’ADEME et l’aide d’ingénieurs hydrologues. J’habite une copropriété de 85 maisons, dont une dizaine loge une ancienne rivière. La nappe phréatique doit pouvoir être exploitée. J’ai proposé à Philippe V, le maire de ma commune, de lancer un prototype extensible. Il y a déjà des forages collectifs ; l’innovation serait ici d’ordre juridique puisque nous bénéficions de la configuration très particulière des copropriétés horizontales. Si un couple de forages donne les 2 à 3 m3/heures nécessaires à une maison, pourquoi pas 200 à 300 ? Confer le Far-West pétrolier vision Lucky Luke. Le potentiel est loin devant le photovoltaïque.

Je suis parti trop vite avec VIRAX en leur proposant de réécrire une notice pour leurs cintreuses. Mais j’ai d’autres produits sous le coude à leur proposer, mais il faut que je passe d’abord par la bonne case du Monopoly, genre INPI. C’est la raison pour laquelle j’ai choisi mon associé, ce spécialiste en propriété intellectuelle qui m’a permis de vendre mon premier brevet.

GEMKA est une PME spécialisée dans le traitement anti calcaire de l’eau. Par chance, j’habite dans une région où les taux hydrotimétriques sont les plus élevés de France. Le partenariat scientifique avec le patron de GEMKA prend tournure. Nous sommes en train d’établir la supériorité du traitement magnétique versus l’adoucisseur.
J’essaye d’entretenir un contact avec Rodolphe C, importateur de chaudières à granulés. Mais attention à ne pas se disperser.
J’essaye de refuser le bioclimatique et le photovoltaïque. Mais je suis vénal et je finirai peut-être par refaire du solaire plan, comme je l’ai commencé en 1978. Mais pas le photovoltaïque ! 3 heures après l’écriture de ces lignes sonne le téléphone, avec sa démarcheuse semi-robotisée et harcelante en faveur du photovoltaïque, cette escroquerie politico-écologique.
J’ai aussi le marché des produits pas assez chers pour être vendus (cf mon théorème du fleuve des petits ruisseaux) : qui s’intéresse à la fixation au sol d’une cuvette de wc ? qui s’intéresse au flexible dont le joint élastomère est incompatible avec quelques mamelons ? qui s’intéresse à un robinet best seller tout neuf et de grande marque et qui fuit au col de cygne
 ? qui serait capable de déployer une ISO 9001 dans le secteur de la plomberie ? qui s’intéresse à la possibilité toute théorique de fixer un radiateur mural en moins de 60 minutes ? genre de produit B-to-B, conçu par A, revendu à B, puis à C, labellisé par DE DIETRICH et consorts, distribué par le grossiste, posé par l’artisan, déposé et cassé par le particulier qui voulait naïvement refaire lui-même ses papiers peints. Voir le modèle des 5 clients ! Pb, trouver un industriel prêt à développer mes gadgets. Help Franck D ?
J’ai le souvenir de Bernard MAITENAZ, qui a déposé le premier brevet du verre progressif en 1956 le jackpot est possible. La part du rêve aussi.
Au prochain printemps, la morte saison de la profession, je me lancerai dans la récupération des eaux de pluie. Prototype à la maison. Sauf bien sûr si je réussis à lancer le captage collectif sur nappe phréatique.
Une tactique pour une stratégie

À chaque Krach du CAC 40 (1996, 2001, 2009), ainsi qu’à l’occasion d’évènements personnels, j’ai appris qu’une révision stratégique, c’est comme une recherche d’emploi, cela se fait en réseau.

Le réseau

Il est temps de réactiver ceux qui peuvent utilement jouer l’effet « miroir ». 

Je pense, chronologiquement parlant, d’abord à mon premier patron, Serge L qui m’a recruté chez ESSILOR. Mes SOLEAU devraient l’amuser mais crains un peu son jugement direct et pas forcément  nuancé ! Cela va être râpeux, mais riche.

Il y a aussi Bernard C et André P, mes deux piliers de la révision précédente

Dans mon environnement actuel, mon premier fournisseur LAUBION est en première place, talonné par CEDEO, SANELEC et FRANSBONHOMME, encore que quelqu’un chez eux accepte de me consacrer une « heure ».
LAUBION a son échéance avec sa fête annuelle le 9 octobre prochain. Ce sera la deadline de ma révision. Il urge de rédiger ce document pour préparer l’entretien avec Franck D, le Directeur de LAUBION Nogent sur Oise

Mon MASLOW d’expert
Dans le passé lointain, j’ai l’habitude de dire que j’ai eu mon plaisir professionnel maximal vers 1982, au CERMO, le Centre d’Études et de Recherches de ma Machine Outils, une association loi 1901 émanant alors d’un syndicat professionnel Voici le dialogue, évidemment embelli :

· Bernard FONDEUR j’écoute

· Ici TrucMuche, chantiers Navals de Saint Nazaire. On a un Pb avec une aléseuse
 sur taque
 de 20 mètres. On essaye de la niveler
, mais les mesures ne sont pas reproductibles
· [ +dialogues pour vérifier la technique du nivellement]

· En fait, on constate une dérive sur 24 heures (bonjour la patience pour les mesures…)

· 24 heures, vous êtes sûrs ?

· Oui, on dirait même une sinusoïde ! on tourne bourrique
. Je vous faxe la courbe
’

· [délai]

· En fait, votre niveau n’oscille pas sur un cycle de 24 heures, mais de 12 heures.

· …agacement audible genre : « Cela pinaille au CERMO »
· Et ce ne serait pas plutôt 12h30 ?

· [délai]

· Si, c’est bien 12h30, comment le savez-vous ?
· Chantiers navals… votre aléseuse ne serait pas par hasard près de l’eau ?

· Si, on est sur les quais 

· Ne cherchez plus, c’est la marée. Avec le déplacement des masses d’eau, vos quais se tordent de rire à marée haute et votre aléseuse pleure à marée basse
. Vous plusieurs solutions. Le plus simple serait de vider l’océan, mais c’est un peu cher. Vous pouvez aussi déclasser la machine. Vous ferez les passes de finition avec l’horaire des marées dans les mains. Votre Pb est réel mais a l’avantage d’être parfaitement prévisible et reproductible. Deux fois par jour et sans doute peu après l’étale, votre aléseuse doit avoir la précision d’un vrai bijou. Ne cherchez pas à renforcer les fondations, vous ferez pire que mieux, sauf à attendre 2 ou 5 ans que le béton cesse de se rétreindre. Un horaire des marées, c’est moins cher.
Je n’ai pas réussi à facturer cette prestation téléphonique. J’aurais du peut-être jouer le cinéma du déplacement inutile, sortir le grand jeu avec l’interféromètre laser et la boule de cristal. J’ai toujours été meilleur à la technique qu’à la vente. Mais je rappelle pour ma défense que je jouais alors pour une association à but non lucratif.
Peut-être faudrait-il que je donne suite aux sirènes de l’institut de l’expertise, après avoir joué les « European experts » du marquage CE. Mais ce n’est pas l’heure.

Quelle heure est-il ?

Né en 1956, je n’ai pas travaillé ente l’âge de 14 et 22 ans. Donc ma retraite se profile dans le meilleur des cas vers 2021, voire 2023 à l’âge de 67 ans. Je n’aurai bien sûr plus la force physique pour exercer comme artisan. 

J’aimerais autant virer ma cuti avant de flinguer ma colonne vertébrale. Merci au passage à la RATP qui m’a offert une session de formation « gestes et postures », ce qui prolonge mes capacités physiques

Je devrais peut-être suivre le conseil de Bernard C qui se qualifie lui-même « d’aristocrate » de la fonction publique ? Un aristocrate ne travaille pas. Il joue. La Fonction Publique, ne reculant devant aucun de vos sacrifices, a effectivement demandé à mon épouse si elle faisait valoir ses droits immédiats à la retraite, le jour de son oral d’agrégation (à l’âge de 33 ans…). Je n’ai plus l’accès à de tels délires et quand je me suis engagé dans la voie de l’ingénieur capitalistique, on n’avait jamais imaginé d’accoler les deux mots « chômage » et « cadre ».
Et puis je commence à m’amuser comme plombier !

Mon MASLOW relationnel

Il n’y a pas que la technique. J’ai vécu aussi un immense plaisir professionnel avec un stagiaire, mon cousin Jacques.

Triomphe sur l’alcool

Jacques Dxx est tombé en dépendance alcoolique. Jacques est une forte personnalité. Il a par exemple réussi à remettre en selle une entreprise de 50 personnes, après avoir fait l’Anschluss sur son comité d’administration. Un notable, un bon salaire. En panne de défi après cette opération réussie, il s’est ennuyé et il a bu.

Le jour où on lui a rendu son permis de conduire, les gendarmes ont eu la chance de repérer les oscillations de son véhicule. Avertissement sans frais, sans frais corporels au moins. Depuis ce jour, il n’a pas bu une goutte d’alcool (déjà 3 ans) et il a rencontré aux Alcooliques Anonymes celui qui a tenu 37 ans sans boire… avant de rechuter. Donc Jacques apprend à vivre avec sa terrible allergie.
Je fais partie des ceux qui ont aidé Jacques à s’en tirer. Grillé dans sa profession, je lui ai proposé de suivre mon cheminement. Il a bâti dans sa tête un projet crédible. Cette crédibilité l’a aidé à se faire recruter malgré tout dans son métier d’origine. Il dirige maintenant à nouveau un établissement.

Découverte de l’Islam

Contrairement à la stratégie définie plus avant, j’ai cédé aux sirènes du patronat. Je prends régulièrement des stagiaires. L’un s’est avéré particulièrement débrouillard. Voici un dialogue mené plusieurs semaines après le stage.

· Bernard, je recherche quelqu’un qui me prenne en contrat de professionnalisation 

· Samir, tu sais pourquoi je ne veux pas prendre de salariés

· Mmmh

· Va voir Michel T de ma part

[délai]

· Finalement, je suis d’accord pour te prendre (genre : « Par ici la bonne soupe ! »)

Dès les premiers jours, l’identité musulmane de SAMIR nous surprend. Pour le premier repas du midi que nous prenons à trois, mon épouse se fend d’un lapin à la flamande, en prenant bien soin d’éviter toute trace de porc. Las, nous découvrons que l’Islam de France que nous avions connu il y a plusieurs décennies s’est durci. Il ne faut aucune trace de viande impure
… et l’interdit alimentaire est passé au-dessus de l’interdit de l’hospitalité. Il semblerait qu’il y ait de nombreux juifs qui acceptent encore de composer, quand les circonstances les coincent entre deux interdits incompatibles.
Samir m’a conduit à redéfinir mes relations de proximité. J’ai donc étudié (un peu) l’Islam. J’y ai redécouvert notamment la condition de la femme, cet intermédiaire entre l’humain et l’animal de compagnie. Ce n’est pas sans rappeler la légende selon laquelle la chrétienne n’aurait une âme que depuis un petit nombre de siècles. Help les historiens ! Découverte aussi de facettes plus intéressantes, comme le Ramadan

L’heure de gloire de Samir a sonné à Senlis le 1er avril 2009. David, un de mes anciens professeurs de CAP chauffagiste, est assis entre moi et Samir. Nous sommes maintenant membres de jury pour les BEP chauffagistes, ceux du nouveau cru. David se tourne vers Samir et lui dit : « Tu m’en a fait voir ! ». Samir avait réussi, trois ans avant, à se faire virer du CAP de Senlis et à redoubler à Beauvais ou il s’est réveillé avec le succès que l’on sait. Quelle revanche ! Quel déclic ! À faire pâlir d’espoir bien des pédagogues.

Samir est une éponge. L’expression a d’ailleurs fait sourire son équipe enseignante à Beauvais
. Notre règle d’or : « Jamais deux fois la même erreur » est presque toujours respectée. Deuxième règle, faire entre 1,2 et 1,5 fois plus d’erreurs que le maître ; Coefficient minimal de 1,2 pour ne pas vexer le maître et coefficient maximal de 1,5 pour dire de fixer une limite… Las, Samir est tombé sous le seuil minimal.

En novembre 2008, Samir a demandé à me quitter pour parfaire sa formation chez un autre employeur avant de se lancer avec son beau-frère et son cousin. Nous avons négocié son départ en le repoussant à juin 2009.

L’esclavage patronal

En-dessous d’un certain seuil, je vis le statut de patron comme un esclavage. Je veux bien que se soit la rançon des situations à la ZOLA. Il reste que je suis obligé de payer mon salarié 35 heures par semaine et il m’est mentalement insupportable de ne pas l’occuper pendant ces 35 heures.
Tant que mon salarié n’est pas autonome, je suis donc 35 heures avec lui et le camion. S’ajoutent les heures de devis, de démarchage et tout  le reste. Pas moins de 60 heures par semaine, voilà mon esclavage.

Il a fallu Benjamin pour que j’accède à une forme de liberté.

Je paye Benjamin 35 heures par semaine, mais je n’ai plus aucun scrupule à l’employer à ne rien faire.
Benjamin m’a abordé dans la rue en voyant mon camion, me demandant si je prenais des apprentis. C’était peu de temps après que j’aie négocié avec Samir la prolongation de son préavis.

Benjamin m’a envoyé son CV par mail comme je le lui ai demandé. Un CV tiré à quatre épingles, une seule phôte d’orthographe : il s’est fait aider.

Avec mon épouse, nous lisons son CV avec consternation : IPP, SEGPA
 !. Mon épouse qui connaît toute l’académie m’a permis de me renseigner auprès de nos amis Jean-Robert et Jean-Marc, respectivement directeurs de l’IPP et du Collège-SEGPA.

Nous avons eu deux réactions :

1- si des gens comme nous ne lui donnent pas sa chance, qui la lui donnera ?

2- Ai-je besoin d’un autre Arts-et-Métiers ou d’un Samir à mes cotés ? J’ai besoin d’une « petite main » quand la chaudière est trop lourde, quand le ballon est trop encombrant ou quand il faut être deux pour tester une ligne électrique…
Donc je prends Benjamin à l’essai 2 fois 2 semaines.
Je découvre ensuite que le statut de Benjamin fait qu’il est bardé de subventions et son employeur aussi. Donc il ne me coûte rien. Donc je me sens libre de le payer parfois à ne rien faire ! Victoire.

Mon camion pour une image

J’ai un camion Hi tech. 

Partant du principe que la productivité du plombier est basée sur sa rapidité à mettre les outillages en place, la lumière intérieure de mon camion s’allume automatiquement quand j’entre dedans, les bras chargés. Tout est visible à travers des filets. Et mes stagiaires connaissent bien ma triple règle pour toute ouverture de chantier :

· Éclairage en place

· Caisses à outils en position

· Sac poubelle en position (par temps humide, on ajoute le paillasson et les sur-bottes)

En ce qui concerne l’aspect extérieur, j’ai opté pour un affichage grand format que tout le monde repère de loin. Le camion est lui-même vieillot, volontairement, afin de me donner l’image du vieux de la vielle (et aussi parce que c’était une occasion pas chère, merci Karim). C’est un Renault, Trafic rehaussé comme on n’en fait plus. Impossible désormais de trouver un camion où l’on tienne debout à l’intérieur et qui ne soit pas plus long qu’une berline. À croire que les bureaux d’études des constructeurs se sont passé le mot : la mode est aux gros c
. Mon prochain camion sera donc par nécessité un nouvel achat d’occasion quand le camion actuel sera usé jusqu’à la corde. Mon banquier préférerait me prêter un plus gros budget, mais il attendra.
Quelle image faut-il que je façonne ? Quelle est celle que je donne naturellement ? Quelles sont les images que souhaitent mes clients ? Quelles sont celles qui maximisent mes profits ? Quel est le différentiel d’image que je dois travailler ?

Image perçue, image produite, image Y, image Z…

Qualité perçue, qualité produite, qualité Y, qualité Z… il faut que je révise mes cours sur la qualité

Le choix de mes fournisseurs

Ma stratégie de choix des fournisseurs repose sur le principe n° 4 de DEMING
 ainsi que, bien sûr sur les opportunités rencontrées.

FONDEUR SA a été fondée à Paris par mon cousin Henri, l’arrière-petit fils de mon arrière-arrière-arrière-arrière grand-père. Le PDG de FONDEUR SA est Françoise, l’arrière petite fille de Henri FONDEUR. Elle fournit les artisans plombiers et couvreurs. Mais elle est localisée à Paris. Françoise ne peut donc pas être mon fournisseur de référence

CEDEO aurait dû être logiquement mon fournisseur de référence. CEDEO est une filiale de SAINT GOBAIN, un groupe dont fait partie de l’usine ISOVER de Chalons sur Saône, une usine dont j’ai fabriqué l’esprit qualité. Mais SAINT GOBAIN a probablement fait le choix de ne pas déployer ses outils de la qualité dans ses filiales de distribution (encore que.). De fait, CEDEO comme ses concurrents est adapté à une clientèle d’artisans peu exigeants. Par exemple, il a fallu se battre pour avoir le droit de communiquer par email... De là à gérer les délais ! Il est vrai que pour percer dans la distribution, il faut des qualités humaines antagonistes de celles requises pour la qualité.
Sans avoir non plus de démarche qualité très formalisée, LAUBION présente un charisme qui lui tient lieu de méthode. Les formations régulières qu’il organise, sa fête annuelle permettent de créer des lieux de rencontres entre les artisans confrères-concurrents. De fait, nous sommes bien souvent plus confrères que concurrents, non pas tant par nos différences techniques que par le marché qui est extrêmement local. Il suffit qu’un plombier réside à plus de 5 km de Coye la Forêt pour qu’il en soit pratiquement plus mon concurrent ! LAUBION est donc devenu mon fournisseur de référence. Je profite de sa gestion des stocks de fin d’année pour redécouvrir, forcé et contraint, d’autres fournisseurs.

Pour l’électricité, je me fournis chez SANELEC dans une agence récemment dirigée par mon cousin Matthieu
 ! Quelle famille…
Le réseau des confrères
Nous sommes à un barbe-cul organisé dans le hangar LAUBION. Jean-Luc P me tape sur l’épaule : « Il paraît que tu cherches un couvreur ? ». Voici 4 ans que je n’avais pas de nouvelles de Jean-Luc, depuis qu’il m’a pris en stage (cf. deuxième stage, chez « JLP », plus haut). 

Pour percer dans les énergies renouvelables et exploiter mon métier d’ingénieur, j’ai effectivement besoin de faire de l’ingénierie. Il me faut un frigoriste et un couvreur, tous deux dûment munis de leurs habilitations et de leurs garanties civiles et décennales.

Une semaine plus tard, Yannick et moi échangeons nos âges et nos perspectives de retraites. YAB serait à vendre ?  Mes perspectives s’élargissent.
J’ai surtout besoin d’un bon vendeur et j’attends de pied ferme les suggestions de Monsieur Pierre à la prochaine fête LAUBION (cf. mon premier stage).

À moins que je rejoigne mon camarade de promotion Denis C ?

À suivre

· Le club des bac+5

· Air France

· Jean-Pierre R, mon associé

· Révision + calendrier annuel de LAUBION

· Révision + déprime annuelle de mars

· Ma première PAC

· Quelle image pour mon modèle des 5 clients

· Réseauter : Ortxx, henxx, JLP, Yannick B.
· Reprendre la liste du réseau des businessxx

· Michel T

· Ben

· Jeanne  

· Les fabricants de bonheur, ce don qui se travaille

· Appelez-moi Patrick + Patrick chez YB
· Les clients difficiles, premier procès, première injonction à payer

· Les clients sympas et constructifs

· Le modèle des 5 clients

· Productivité du plombier

14 novembre 2009

Voici un extrait de la structure de la roue de DEMING, celle qui constitue le moteur d’amélioration de l’ISO 9001 depuis la version NF EN ISO 9001 2000.

Selon ma démonstration, l’amélioration commence toujours par la phase sentimentale. En corollaire, celui qui veut s’améliorer doit commencxer par rechercher ses sentiments.

Structure du A-PDCA
	APDC 1
	 ACT 1

Synthèse du contexte

Réaction sentimentale

Réaction interrogative : interrogation, création

Réaction décisionnelle : faisabilité, négociation, enclenchement

 PLAN 1

Définir le résultat attendu

Planifier la mesure du résultat

Planifier l’obtention du résultat

 DO 1

Exécuter

Filtrer les interrogations (différer leur traitement si possible)

 CHECK 1

Mesurer ce qui est prévu 

Ouvrir sur l’imprévu 
    

	APDC 21

APDC 22

APDC 23

APDC …
	 ACT 21, ACT 22, ACT 23, …

Contexte = synthèse du CHECK1

Réaction sentimentale

Réaction interrogative : interrogation, création 21, 22, 23, … 

Réactions décisionnelles 21, 22, 23, … 


ACT
Enclenchement 

Négociation 
PLAN


Faisabilité 

Création 
Planifier le résultat 

Planifier la mesure

Planifier l’obtention 
Interrogation 
Sentiment 
Contexte 

CHECK


DO
A-PDCA 21,   A-PDCA 22,    A-PDCA 23,

La diffusion de la version 32 de ce document a donné des fruits inattendus. Le rendez-vous avec LAUBION a avorté pour des raisons météorologiques, parce qu’il a coïncidé avec l’ouverture des chauffages en général et une panne chez les Primaires d’un groupe scolaire de ma clientèle. La montée en pression tous azimuts a reporté le rendez-vous à des jours plus calmes, probablement en mars 2010. Je ne suis à pas à 5 minutes près.
J’ai découvert en revanche que nous sommes 4 ingénieurs ICAM de la promotion 1978 à œuvrer en plomberie. Faites « puits canadien » sur Google et vous tombez chez Denis (même si CANADA CLIM semble avoir un peu reculé chez Google ?). Bob a racheté il y a un mois une entreprise de 18 personnes. JEF en a acheté une de 45 personnes. Le filon est prêt pour les quinquagénaires en mal de salariat.
Ceux qui ont eu la patience de me lire sont unanimes sur mon coté « brouillon ». Ceux qui ne sont pas initiés sont passés à travers la « méthode secrète » (on peut être Gadzarts et humaniste sans pouvoir partout rivaliser avec l’ICAM, merci André !)
Les charges sentimentales

La phase contextuelle est riche, même si elle est effectivement confuse (et précisément parce qu’elle est confuse). Attaquons maintenant la phase sentimentale. Voici les « charges sentimentales » que j’ai reçues depuis la création de mon entreprise :
· 2002 environ : je prends conscience que mon document donne de l’espoir aux autres

· 2003 environ : j’aide efficacement mon cousin à triompher de l’alcool

· 2004 environ : je commence à prendre peur face à la dureté physique du métier. Pas question de vivre ma retraite sans colonne vertébrale !

· Avril 2009 : Benjamin me met au pied du mur

Ma roue de DEMING
On peut maintenant y aller avec méthode : ce n’est pas plus cher et tellement plus rassurant.

ACT
Enclenchement 

Négociation 



Faisabilité 

Création 
Interrogation 
Sentiment 
Contexte 
Le contexte est maintenant enrichi de sa dimension « psychanalytique » : les sentiments sont exposés. J’ai créé ce document pour obtenir des réponses à mes interrogations. La faisabilité est derrière moi. La sous-phase de négociation est plus confuse (le modèle s’applique à des organismes pluripersonnels, pas à un individu unique)

J’enclenche la diffusion de la version 33 de ce document avec un objectif principal : susciter et guetter les opportunités.
Mes roues de DEMING

Me voici en phase PLAN au niveau supérieur.

Pa
r souci de clarté, le diagramme est mono-dimensionnel. La réalité imbrique en fait plusieurs roues de DEMING qui tournent aux niveaux inférieurs. Mais pour être efficaces, les roues sont synchronisées par le niveau supérieur. 
Pour en savoir plus au niveau de la théorie des roues imbriquées, voir :
http://bernardfondeur.free.fr/download/Soleau_PDCA_Four_Better_05_F.zip
et : HOSHIN + Google
Pour en savoir plus sur la synchronisation des roues de DEMING, voir :

http://bernardfondeur.free.fr/download/Roue_DEMING_au_carre_v2.doc
La roue « Benjamin »

Ma roue de DEMING concernant BENJAMIN a le mérite d’être simple (pour moi, pas pour lui bien sûr).

J’ai planifié les améliorations de Benjamin en écrivant la procédure : 
procedure.progres.v2009.09.01.doc
La roue a déjà fait deux tours avec des résultats concrets, palpables. Benjamin devrait logiquement quitter son statut officiel d’handicapé mental fin juin 2011, au plus tard fin juin 2012 et il n’aura plus besoin du soutien COTOREP.

Mes autres roues de DEMING…

C’est toujours plus facile de s’occuper des roues des autres…

PLAN

Je me donne encore quelques années avant de quitter le métier, au moins à titre d’exécutant (ma colonne vertébrale !). Ma phase PLAN consiste à maintenir ouvertes les opportunités, sans nécessairement verrouiller un choix. À me faire connaître aussi par des partenaires potentiels. 

Rappel des phases et sous-phases

ACT1

Synthèse du contexte

Réaction sentimentale

Réaction interrogative : interrogation, création

Réaction décisionnelle : faisabilité, négociation, enclenchement

 PLAN 1

Définir le résultat attendu

Planifier la mesure du résultat

Planifier l’obtention du résultat

 DO 1

Exécuter

Filtrer les interrogations (différer leur traitement si possible)

 CHECK 1

Mesurer ce qui est prévu 

Ouvrir sur l’imprévu 
Définir le résultat attendu

Le résultat que j’attends est à deux niveaux : simulation, puis projet. 

Le projet est la constitution du partenariat qui me permettra de quitter mon métier (de redevenir ingénieur). Il est prématuré d’aller trop loin tant les voies sont larges : serai-je à nouveau salarié, consultant, entrepreneur ? à moins que tout cela ne soit qu’une couverture pour favoriser le jack-pot en propriété intellectuelle ? On peut rèver…
À plus court-terme, je peux tester la faisabilité des projets possibles auprès d’interlocuteurs du métier. 

Planifier la mesure du résultat 

La mesure du résultat ne répondra pas aux critères de métrologie que j’ai eu l’habitude d’utiliser en mécanique et en optique. La mesure sera probablement dans la quantité d’attention que m’offriront mes interlocuteurs.

J’ai voulu synchroniser les réponses sur le calendrier de la fête annuelle LAUBION. Je repars pour un tour et ce sera pour le printemps 2010.

Planifier l’obtention du résultat

J’ai voulu synchroniser les réponses sur le calendrier de la fête annuelle LAUBION. Je repars pour un tour et ce sera pour le printemps 2010.

DO

YAPUKA

Ben Laden





Mars 2001, bulle spéculative





Krach  des sub-primes





Les amplificateurs naturels de la conjoncture














� Professionnel Gaz Naturel Professionnel Gaz Propane : accréditation impérative pour le raccordement au gaz. Je passerai cette accréditation dans un deuxième temps.


� Merci aux journalistes de Science et Vie d’avoir publié mon rêve.


� Calcul de la Valeur actualisée nette. Hypothèse, 38 Ke de revenus annuels entre la 3ème et la 17ème année avec 5 Ke de capital. 


� Ce n’est pas une faute de frappe : « phase A-Décision » et non « phase B-Décision ». La codification « A-PDCA » correspond à une méthode qualité. Ce jargon « A-PDCA, Act- Plan, Do, Check, Act2 » fait l’objet de ma prochaine publication dans la revue QUALITIQUE, une revue spécialisée et tirée à 10 000 exemplaires.


� CAPEB=Confédération de l'Artisanat et des Petites Entreprises du Bâtiment (syndicat patronal)


� APCE = Agence pour la Création d’entreprise. L’APCE vend des fascicules de documentation par métiers. Celui de la plomberie a été pris ici en référence.


� EMV, Europay Mastercard Visa à Waterloo


� Pour être précis, le CA 2004 est de 150 Ke pour un volume achats, sous-traitance et charges de 115 Ke. Reste 35 Ke….. 


� J’ai finalement renoncé à « ASTER » au profit de « bernardfondeur.com »


� Gag : Françoise V, la PDG de Henri FONDEUR SA qui me fournit en équipements de plomberie, est l’arrière petite fille de l’arrière petit fils de l’arrière-grand-père de mon arrière grand père. Cela ne s’invente pas.


� � HYPERLINK "http://fr.wikipedia.org/wiki/Pyramide_des_besoins_de_Maslow" ��http://fr.wikipedia.org/wiki/Pyramide_des_besoins_de_Maslow� 


� J’ai suivi 5 entretiens d’embauches sans réussir à séduire LEROY MERLIN pour qu’ils me confient la responsabilité de leur laboratoire de recette des produits sanitaires. Mon camarade de promotion Franck R m’avait mis en garde sur les limites d’une démarche qualité en Grande Distribution.


� Aléseuse, genre de machine outil qui fait à la fois office de fraiseuse et de tour


� Taque : énorme dalle de fonte reposant sur un massif en béton. Point faible des taques : leur déformation dans le temps. Point fort des vieilles taques : elles bougent moins


� Niveler : contrôle au niveau à bulles, puis au niveau électronique. Ce contrôle est nécessaire pour assurer la précision de la machine


� « Tourner bourrique » est une expression qui n’existait pas à l’époque..


� Traduire « faxe » par « maile » en langage d’aujourd’hui, sauf pour le monde des plombiers qui en est encore au stade du TELEX et des pigeons voyageurs


� Ma mémoire me fait défaut, il est possible que j’aie employé un discours plus professiçonnel


� Non, ce n’est pas un trait d’humour vaseux sur les grèves. Il s’agit du lot de consolation que la RATP m’a offert quand elle n’a pas voulu acheter ASTERISQUES, mon modèle de la «Sécurité par l’image » en 1996.


� Essayez de trouver du lapin Allal !


� D’après Roger ARNALDEZ dans son livre « L’horizon du Croyant » chez Desclée /Novalis en page (… à retrouver…) il suffit de ne pas dire du mal de l’Islam pour être considéré comme Musulman. Je dis évidement du mal de l’Islam marocain par exemple, quand j’apprends que les individus fichés comme musulmans vont en prison s’ils ne respectent pas le ramadan. Mais peut-être trouve-t-on d’autres Islams ?


� Samir a fait avec moi une première année en contrat de professionnalisation avant son CDI.


� Institut Psycho-Pédagogique, bigre !


� « gros c » comme « gros camions », bien sûr. Auriez-vous l’esprit mal tourné ?


� Mettre fin à la pratique des achats au plus bas prix. Chercher plutôt à réduire le coût


total. Réduire au minimum le nombre de fournisseurs par article, en établissant des


relations à long terme de loyauté et de confiance.


Les principes de William Edwards DEMING sont au cœur de la norme ISO 9001 depuis la version 2000.


� Cette fois, nous avons un grand-père en commun. C’est plus direct qu’avec FONDEUR SA.
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