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O
n comptabilise actuellement 450 000 m! de
surfaces de vente commerciales en projet
dans les Alpes Maritimes. Les changements

r!glementaires, notamment la Loi de Modernisation
de l'Economie qui exclue les CCI des commissions
d!cisionnaires, entra"nent une absence de vision et de
gestion d'ensemble de ces futures implantations.

Devant le constat du faible nombre de projets
commerciaux en cúur de ville, la CCI Nice C$te
d'Azur invite les collectivit!s publiques et l'ensemble
des acteurs de la dynamisation du commerce % d!finir
des r&gles de coh!rence d!partementale.

L'avenir passe par la mixit! des quartiers gr(ce % une
politique urbaine imbriquant  commerce de proximit! ,
logement, activit!s !conomiques et services publics.

Il faut penser nos villes diff!remment. Dans l'int! r)t de
tous, il est urgent de d!finir ensemble un sch!ma
d!partemental pour faciliter les choix, prenant en
compte l'!quilibre des diff!rents types de commerces,
l'am!nagement du territoire et le d!veloppement
durable.
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EN PHOTOL'ACTU

Lors de la pr%sentation 
officielle de Skema :
Bernard Lecomte, Pr(sident
de SKEMA business school,
Jean-Pierre Raman,
D(l(gu( G(n(ral
Alice Guilhon, Directrice
G(n(rale et Dominique
Est;ve, Pr(sident de la CCI
Nice C%te d'Azur et
Pr(sident D(l(gu( de
SKEMA business school.
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Intervenu pour !clairer le th&me *les
entreprises et les nouveaux modes de
consommation*, l'analyste du changement so-
cial a fait salle comble sur une question cen-
trale : consommation de crise... ou crise de
consommation ? Puis dans le cadre des VIP de
l©Eco% l©invitation du groupe Nice-Matin et de
la CCI, il a d!velopp! l'angle volontairement
provocateur de *Vive la crise+*.

"En quelques d!cennies, les fonda-
tions de notre soci!t! ont !t! invers!es" ,
insiste G!rard Mermet. La crise que nous vi-
vons annonce-t-elle la fin de la soci!t! de
consommation ? Quelles sont les nouvelles va-
leurs qui surgissent ? Le nouveau monde qui

s©installe ? Face % cette situation de rupture,
comment les dirigeants d©entreprise doivent-
ils r!agir? "Il y a quelques mots cl!s", r!pond
G!rard Mermet. "P!dagogie : expliquer ce que
l©on fait. Empathie : se mettre $ la place des
clients, !tablir une relation forte pour se com-
prendre. Transparence, innovation, segmenta-
tion de la client%le pour cibler les offres, commu-
nication, attitude exemplaire (respecter ses
promesses et m&me aller au-del$). Pour l©entre-
prise, il s©agit de comprendre les !l!ments du
changement, anticiper les !volutions et changer
ses habitudes. Il est n!cessaire aussi d©&tre "col-
laboratif" pour faire !merger les bonnes pra-
tiques, les bonnes solutions, d©avoir un concept

(qu©est ce
qu©on a $
vendre, $
qui ?) et de mettre en úuvre la diff!rentiation
positive. Ce que son entreprise apporte de diff!-
rent par rapport aux autres offres. Mais il faut
bien se mettre une chose dans la t&te : cette crise
in!dite sera durable. Les transformations vont
s©acc!l!rer, nous ne reviendrons pas $ la situa-
tion ant!rieure. Dans ce contexte, l©innovation
n©est pas un risque mais une solution. La res-
ponsabilit! est une condition. Donc la crise, ce
n©est pas un risque mais... une opportunit!".!

la suite sur www.ccinice-cote-azur.com

G#RARD"MERMET":"ÒVIVE LA CRISE !Ó

! VIP DE L'"CO. INTERVENANT DES ENTREPRENARIALES 2009, LE
SOCIOLOGUE PORTE UN REGARD INNOVANT SUR LA CONSOMMATION.

Premi$re !cole fran%aise en nombre
d'!tudiants, seconde par le nombre de pro-
fesseurs, 5e en terme de budget... Skema joue
dans la cour des grandes et souhaite encore
d!multiplier dans les prochains mois les po-
tentiels de ses deux !coles fondatrices pour le
b!n!fice de ses !tudiants, dipl$m!s, entre-
prises partenaires et territoires. 

Que veut dire ce nouveau nom? Il si-
gnifie School of Knowledge Economy and
Management. il symbolise aussi le pouvoir de
diff!renciation de la marque : knowledge, la
connaissance. Il fait aussi !cho au grec ancien
skh)ma /forme, figure, constitution d'un
objet1, donnant en latin schema  puis en fran-
2ais... sch!ma.

Depuis le 30 juin avait d!but! un tra-
vail de fond de mise en commun et d'optimi-
sation des richesses humaines, acad!miques
et p!dagogiques des deux !coles. Plus r!cem-

ment, cette fusion avait re2u l'approbation de
l'ensemble de leurs instances de gouver-
nance: le 36 novembre, le conseil d'adminis-
tration de l'association ESC Lille, le 37 novem-
bre, l'assembl!e g!n!rale de la CCI Nice C$te
d'Azur.

Les deux !coles ont donc officielle-
ment fusionn! juridiquement et financi&re-
ment au sein d'une m)me association /asso-
ciation % but non lucratif loi 39031. Dominique
Esteve, Pr!sident de la CCI Nice C$te d'Azur
et Pr!sident D!l!gu! de la nouvelle associa-
tion, rappelle ainsi que "les deux !coles fonda-
trices de SKEMA Business School, sont forte-
ment ancr!es et attach!es $ leurs territoires
nationaux : trois des cinq plus grandes m!tro-
poles fran'aises. Elles ont su en tirer des exper-
tises fortes pour les entreprises de ces territoires:
l*innovation, l*entrepreunariat/high tech, le
management de projet, la VAD - vente $ dis-

tance - et l*e-business, le d!veloppement durable,
la Finance, l*industrie touristique...SKEMA
continuera plus que jamais $ les servir et contri-
buer $ leur comp!titivit! et $ leur rayonnement.
Cette nouvelle !cole restera donc tr%s fortement
attach!e $ ses territoires d*origine."

L'objectif de Skema : celui de cr!er
une !cole de leadership, implant!e dans le
monde entier, formant des d!cideurs capables
de comprendre leur environnement, de s'y
adapter et de g!n!rer de la performance dura-
ble. La business school ambitionne claire-
ment d')tre une r!f!rence au niveau interna-
tional dans l'univers des business schools.
Une r!f!rence innovante et diff!rente, port!e
par une vision claire de ce qu'est le nouvel en-
vironnement des entreprises : l'!conomie de
la connaissance. . !

plus sur www.skema-bs.fr

SKEMA":"BIEN PLUS QUÕUN NOUVEAU NOM

! ENSEIGNEMENT. FUSION DU CERAM ET DE L'ESC LILLE, LA BUSINESS SCHOOL A
PRƒSENTƒ SA NOUVELLE IDENTITƒ ET SES AMBITIONS Ë LÕƒCHELLE INTERNATIONALE.
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Pr!sident de la CCI Nice C&te
d'Azur de 1974 ( 1980 et Pr!sident
honoraire depuis, Jean-Jacques Robert
est d!c!d! le 38 octobre dernier.
Personnalit! marquante du d!veloppe-
ment !conomique azur!en, il fut !gale-
ment le Pr!sident de la Chambre
R!gionale de Commerce et d'Industrie
Provence-Alpes-C$te d'Azur de 39;0 %
39;<, devenant ainsi le premier azur!en %
pr!sider cette instance r!gionale. Il !tait
par ailleurs Chevalier dans l'Ordre
National du M!rite /39851, Chevalier de
la L!gion d'Honneur /39891 et Chevalier
des Palmes Acad!miques.

Visionnaire, c'!tait un chef d'entre-
prise ambitieux et innovant du secteur de
l'audiovisuel, int!grant les d!veloppe-
ments informatiques % un moment o= la
plupart n'y croyaient pas encore. Son en-
treprise est ainsi devenue leader dans sa
branche. Mais il restera surtout comme
l'un des hommes % l'origine de l'am!na-
gement du parc international d'activit!s
de Valbonne - Sophia Antipolis. C'est
sous son impulsion que la CCI fut d'ail-
leurs ma"tre d'ouvrage d!l!gu! % l'am!-

! HOMMAGE. LA DISPARITION D'UNE GRANDE FIGURE DE L'"CONOMIE AZUR"ENNE :
ON LUI DOIT DE NOMBREUSES ACTIONS EN FAVEUR DES ENTREPRISES.

nagement de la technopole, devenue un
poumon !conomique du d!partement. A
ce titre, il a notamment contribu! % l'ins-
tallation en 3988 du centre mondial infor-
matique d'Air France. Sa v!ritable vision
de l'!conomie et de son d!veloppement
l'a amen! durant ses mandats consu-
laires % conduire la transformation de
Sup' de Co Nice en CERAM, qu'il a en-
suite implant! % Sophia Antipolis. Le suc-
c&s et la dynamique de la business
school lui doit beaucoup. 

Second au Dakar 2007, 2 titres
de vice-Champion du monde des ral-
lyes tout-terrain : l'azur!en David
Casteu est l'un des leaders mondiaux du
rallye-raid. Et un r!el pr!tendant au po-

! APPRENTISSAGE. PARTENARIAT ENTRE LE GRAND CHAMPION ET L'INSTITUT 
DE FORMATION AUTOMOBILEPOUR UN PROJET SPORTIF ET PƒDAGOGIQUE.

dium pour l'!dition 6030 + Un grand
champion, qui connait et reconnait l'im-
portance de l'apprentissage, y compris
dans la comp!tition % haut niveau. Il a en
effet propos! un partenariat % l'Institut

SUITE !

Jean-Jacques Robert a !galement
attach! son nom ( plusieurs grands
travaux d'am!nagement lanc!s par la
CCI au port de Nice -afin de p!renniser
le trafic vers la Corse- au port de Golfe
Juan et aussi au port de Cannes. Il est en
outre % l'origine de la construction de
l'extension Sud de l'a!roport Nice C$te
d'Azur et de son b(timent administratif.
Autant d'investissements particuli&re-
ment audacieux % l'!poque du choc p!-
trolier, devenus essentiels. 

Son action s'est !galement port!e
sur la vie des entreprises, puisque
Jean-Jacques Robert fut % l'origine de la
cr!ation du Centre de Gestion Agr!e 07.
Il a aussi cr!! en 3987 l'un des premiers
« bureaux annexes » de la CCI % Menton,
pr!curseur de l'actuel r!seau des mai-
sons des entreprises, le «SVP Commer-
2ants», ou encore le «guide pratique du
commer2ant», et d!velopp! l'offre de for-
mations % la gestion." Enfin, on rappellera
que ce grand entrepreneur a !galement
jou! un r$le d!cisif dans le d!veloppe-
ment d'Isola 6000, station dont il !tait
administrateur. !

Jean-Jacques Robert (& gauche) & l'automne 1978,
avec Raymond Barre et Maurice Est;ve lors de
l'implantation du CERAM < Sophia Antipolis.

de Formation Automobile /centre de for-
mation et d'apprentissage g!r! par la
CCI Nice C$te d'Azur1. 

Un v!ritable projet, ( la fois spor-
tif et p!dagogique, a !t! mis sur pied
avec les formateurs de l'IFA et Jos!
Deville, directeur de l'!tablissement.
Accompagn! par l'un de ses formateurs,
Alexandre Giorsetti, 39 ans, apprenant
de l'IFA volontaire  - et issu d'un proces-
sus de s!lection exigeant - fera partie de
l'!quipe d'assistance du team Casteu. Il
deviendra ainsi le tout premier apprenti
engag! au sein d'une !quipe courant le
c!l&bre Dakar... Pour cette participation
au plus grand  rallye-raid du monde, qui
se d!roule d!sormais en Argentine et au
Chili, il aura tout particuli&rement en
charge la moto officielle dite ªporteuse
d'eauº, !l!ment strat!gique pour ce type
de comp!tition.

David Casteu & l'IFA, entour( des (l;ves
ayant pris part < la s(lection pour le projet
ªDakar 2010º.
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C©est un r!el soulagement qu©ont res-
senti les entrepreneurs du BTP azur!en,
quand le pr!fet des Alpes-Maritimes, Francis
Lamy, a sign! fin octobre l©autorisation d©exploi-
tation pour une d!charge de d!chets inertes,
sur le site de la carri&re de la Roque %
Roquefort les Pins. C©!tait, pour le BTP, la seule
solution raisonnable qui puisse )tre mise en
úuvre rapidement pour desserrer l©!tau des
d!chets /3,6 millions de tonnes annuelles1.

Pour Paul di Natale, vice pr!sident de
la CCI, il ne faudrait pas croire pour autant que
tout est r!gl!. Ce n©est qu©un premier pas du
plan d!chet qui doit se d!ployer :  "Le d!parte-
ment a pris conscience de ce qu©il faut faire : tri,
recyclage, valorisation, enfouissement ou incin!-
ration pour les d!chets ultimes. Les choses se met-
tent en place, enfin + Nous sommes entr!s dans
une voie qui je l*esp%re, nous permettra de retrou-
ver la s!r!nit! dans quatre $ cinq ans", estime
Paul di Natale qui, sonnait l©alerte depuis des
ann!es. 

Ce sont d©ailleurs les garanties qui ont
!t! donn!es et l©existence d©un plan plus glo-
bal qui ont amen! certains !lus, hostiles au d!-
part, % donner leur aval."Notre refus !tait argu-
ment! sur six points qui portaient les angoisses de
la population,explique Jean Leonetti, pr!sident
de la Communaut! d©Agglom!ration Sophia
Antipolis. Le pr!fet a r!pondu $ chacun d©eux :
un contr0le sera fait pour que la zone soit bien af-
fect!e aux activit!s !conomiques; il s©agira de d!-
chets inertes contr0l!s $ l*entr!e et tri!s pour va-
lorisation ult!rieure... Le trafic routier sera
contr0l! et la dur!e d*exploitation, limit!e. De
plus, les d!chets ne proviendront que des Alpes-
Maritimes et seront r!partis sur quatre autre
sites en cours. Une clause de r!vocation $ deux
ans a !t! pr!vue, tandis qu©un comit! de surveil-
lance avec les associations v!rifiera que les enga-
gements seront bien respect!s."

Une solution pour l'Ouest des Alpes-
Maritimes? "Avant d©envoyer les d!chets vers le
stockage, il faut recycler le maximum, donc trier,
rappelle Paul Di Natale. Deux solutions : le tri di-
rectement sur le chantier et, s©il n©y a pas l©espace
n!cessaire pour les bennes de tri comme sur des
chantiers en centre ville, la mise en vrac dans
une seule benne pour un tri sur une plate-forme
sp!cialis!e. C©est ce que Veolia met en place $
Nice Saint-Isidore. La plate-forme ouvrira au
printemps 2131. Elle traitera 41.111 tonnes par
an et orientera les d!chets soit vers des fili%res de
valorisation, soit de stockage." Il s©agit de s!parer

les d!chets inertes /gravats, pierre, terre,
briques¼1, qui seront re2us % la carri&re de la
Roque, des DIB, les d!chets industriels banals
/cartons, plastiques, emballage, bois, c(bles,
tuyauterie¼1 qui sont valorisables."Un chan-
tier g!n%re en moyenne 657 de d!chets inertes,
817 de DIB et 57 de d!chets dangereux", note
encore Paul di Natale. Pour les d!chets inertes,
le probl&me se posait du fait que l©un des sites
de stockage les plus important, celui du Bec de
l©Esteron /600 % <00.000 tonnes>an1, doit fer-
mer % l©!t! 6030. D©o= la n!cessit! d©anticiper,
pour !viter au BTP la situation rencontr!e dans
le domaine des ordures m!nag&res avec la fer-
meture de La Glaci&re.

Actuellement les sites de stockage se si-
tuent % La Turbie /300.000 tonnes>an1, l'exten-
sion du site des Tenchurades % La Gaude
/360.000 tonnes1 ainsi que Saint Andr! /<0.000
tonnes1. L©ouverture de La Roque /500.000
tonnes>an sur douze ans1 va r!!quilibrer
l©Ouest du d!partement. Mais les capacit!s res-
tent insuffisantes pour faire face % la fermeture,
de Gilette mi-6030. Alors, quels sites pour pren-
dre le relais? La CCI pr!conise d©autre part un
meilleur maillage d!partemental, afin d©!viter
aux entreprises d©avoir trop de kilom&tres %
faire pour !vacuer leurs d!chets. D©autres solu-
tions sont donc recherch!es sur l'ensemble du
territoire et notamment dans les vall!es. "Nous
allons continuer $ nous battre pour trouver des
solutions !quitables sur les diff!rents bassins g!o-
graphiques des Alpes-Maritimes et conforme au
Grenelle de l©Environnement, insiste Paul di
Natale. Nous sommes sur la bonne voie. Mais il
ne faudrait surtout pas maintenant que la pres-
sion retombe". Le d!partement, qui se posi-
tionne sur le D!veloppement Durable avec
l©Eco Vall!e, ne se doit-il pas d©ailleurs au-
jourd©hui de mettre en place des solutions
exemplaires? !  
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D#CHETS":"LA PRISE DE
CONSCIENCE, ENFIN !

! ENVIRONNEMENT. LA D"CISION D'OUVRIR LA D"CHARGE
DE LA ROQUE :UN PREMIER PAS POUR LE PLAN DƒCHETS DU
BTP AZURƒEN, QUE LA CCI ACCOMPAGNE.

!  SUITE 
Mais chacun des !l$ves

de l'IFA est aussi engag! ac-
tivement dans ce beau projet:
depuis la pr!paration des
motos et du v!hicule d'assis-
tance qui prendront part au
Dakar 6030, en collaboration
!troite avec le chef m!canicien
de David Casteu, % la mise en
place d'une !quipe charg!e au
sein de l'IFA de relayer en di-
rect l'information au cours de la
comp!tition et % l'organisation
d'!v!nements li!s : toutes les
!tapes sont int!gr!es % la d!-
marche p!dagogique de l'!ta-
blissement. ªC*est une belle d!-
monstration du haut niveau
d*exigence technique et humaine
dont est capable l*IFA, qui fait
d*ailleurs partie du r!seau des
CFA pilotes de l*Association
Nationale pour la Formation
Automobileº, souligne Albert
Misseri, !lu CCI d!l!gu! % l'ap-
prentissage et la formation.
ªLes 911 jeunes que nous for-
mons - du CAP au BTS - chaque
ann!e dans diff!rentes sp!ciali-
t!s du secteur de l*automobile,
sont comp!titifs et pleinement
pr!par!s $ int!grer les entre-
prises du secteurº. !

plus sur www.ifa-nice.com

Paul Di Natale, Vice-pr(sident de la CCI : 
ªles choses commencent enfin < se mettent 
en place >º.

EN BREFACTU

International School of Nice : 
ªopen dayº le 24 f%vrier
Premi;re (cole internationale de la
C%te d'Azur, l'ISN organise une journ(e
portes ouvertes le 24 f(vrier 2010 pour
permettre aux familles - anglophones
ou non - de venir d(couvrir les installa-
tions et l'enseignement de haut niveau
propos( par l'(cole, qui va de 
la maternelle au bac international. 
Plus sur www.isn-nice.com

Palladium Ressources s'implante 
& Sophia Antipolis
Fond( par Karine Guevel, une ex-chas-
seuse de t+te le cabinet RH sp(cialis(
dans le recrutement pour le commerce
et l'informatique d(veloppe son activit(
en PACA et en Ile de France et vient de
s'implanter aux espaces de Sophia.

Coup d©%clat pour NicOx 
le laboratoire azur(en a annonc( le 
lancement d©une augmentation de 
capital de 100 M ! , < laquelle le FSI
)Fonds strat(gique d©intervention* parti-
cipera pour 25 M! . Objectif : commer-
cialisation de son anti-inflammatoire, 
le Naproxcinod, dont le dossier a (t(
d(clar( recevable aux Etats-Unis. 
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En d!pit des vents contraires, les
travaux d©am!nagement ne se sont pas
arr)t!s dans le d!partement. De la r!no-
vation du palais des festivals de Cannes
au confortement des digues du Var % hau-
teur du CADAM, de l©usine de valorisa-
tion des ordures m!nag&res du Broc, %
l©am!nagement du carrefour des
Messugues % Sophia Antipolis, les chan-
tiers se sont au contraire multipli!s. 

Les quelque 26 milliards d©euros
inject!s par l©Etat au niveau national
dans le cadre du Plan de relance national,
n©ont pas oubli! les Alpes-Maritimes. Le
d!partement a b!n!fici! d©un montant
global de 50; millions d©euros. Ce qui
avec l©effet de levier, aupr&s des collecti-
vit!s locales, permettait de g!n!rer 6 mil-
liards d©euros d©investissements publics.
Le Conseil g!n!ral y a tr&s largement
particip! en d!cidant, avec le Plan de re-
lance 07, d©investir 400 millions d©euros
pour l©ouverture de 3.450 chantiers. 

Lors d©un r!cent point d©!tape,
Eric Ciotti, pr!sident du Conseil g!n!ral
des Alpes-Maritimes, a d©ailleurs montr!
que, face % l©urgence qu©imposait la situa-
tion, tout avait pu aller tr&s vite.  "Nous
avions retenu un plan tr%s concret, prag-
matique. Ce sont des actes que nous vou-
lions et ce plan avance bien, note Eric
Ciotti. Six mois apr%s le lancement, les
trois quarts du plan sont en cours. Sur les
411 millions d©investissements pr!vus, 265
millions ont !t! engag!s pour 411 chan-
tiers sur les 5<1 retenus."Pour le pr!si-

PLAN"DE"RELANCE"06":""DEUX MILLIARDS
DÕINVESTISSEMENT EN CHANTIER

! GRANDS DOSSIERS. DES CHANTIERS OUVERTS UN PEU PARTOUT : C'EST LA PARTIE LA
PLUS VISIBLE DU PLAN DE RELANCE DƒCIDƒ EN FƒVRIER 2009 POUR CONTRER LA CRISE. 

dent du Conseil g!n!ral, il s©agit de conti-
nuer % faire le pari de l©investissement
pour l©emploi. "L*investissement public g!-
n%re l*investissement priv!", explique-t-il,
citant pour l©exemple la construction de
3; maisons de retraite dans le d!parte-
ment devant g!n!rer environ 500 em-
plois. "Ce plan de relance concerne tout le
territoire d!partemental : le littoral, la
montagne, l©Est, l©Ouest, les grandes villes,
les petits villages. Personne n©a !t! oubli!.
C©est un plan global, qui concerne !gale-
ment tous les secteurs strat!giques du d!-
partement, la s!curit!, les routes, le ferro-
viaire, les coll%ges, l©environnement, le
logement. Bref, tous les secteurs majeurs
au coeur des pr!occupations de nos conci-
toyens."

Du c&t! de l©Etat, le bilan d©!tape
a !t! fait par le pr!fet Francis Lamy, lors
d©une r!cente visite % l©Inria Sophia
Antipolis. L% !galement, les choses sont
all!es vite puisque les deux tiers des 50;
M# annonc!s en f!vrier ont d!j% !t! en-
gag!s. Un plan qui se r!partit entre <74
M# pour les constructions de routes et
b(timents publics@ 309 M# pour les entre-
prises /mesures fiscales1 et <9 M# pour
les m!nages. Les chantiers d!pendant
des collectivit!s locales, avec l©effet le-
vier, l©intervention de l©Etat a induit envi-
ron deux milliards d©euros d©investisse-
ment public dans les mois qui viennent et
sur le d!but de l©ann!e prochaine. ªCe qui
concerne quelque 31.<11 emploisº, a es-
tim! le pr!fet. !

2009 NE SERA PAS L©ANN$E
CATASTROPHE REDOUT$E, MAIS
LES CHIFFRES D©AFFAIRES ONT
PLONG$...

CE N©EST PAS LA CATASTROPHE ANNONC$E. MAIS
LES TEMPS SONT DURS. C©EST AINSI QUE L©ON
POURRAIT R$SUMER LA SITUATION EN CETTE FIN
2009. C©est ce qu©a not( Bernard Kleynoff, le
pr(sident de l©APPIM lors d©Industria 2009 )voir
p.15*. ?Le secteur de l©(lectronique a souffert au
cours des deux premiers trimestres. L©industrie
azur(enne n©est pas tr;s li(e au secteur de l©au-
tomobile, donc nous n©avons pas connu le trou
d©air de certains d(partements. En revanche < fin
novembre, les chiffres d©affaires pour 2009 ap-

paraissent en baisse de 10 < 15Q en moyenne.?
Cela bien s=r avec des disparit(s au dessous ou
en dessous de la moyenne. Une situation qui est
celle des autres secteurs d©activit( de la C%te
d©Azur, comme le BTP, les services, le commerce.
Les difficult(s rencontr(es par les entreprises
azur(ennes ont pu +tre relev(es lors du point sur
le Plan de relance pour le financement des PME
organis( le 18 novembre par la CCI. Wuelques
donn(es r(v(latrices : FranYois Hiebel, directeur
d(partemental de l©URSSAF a fait (tat d©une
augmentation de 90Q des d(lais de paiement
depuis le d(but de l©ann(e )7.000 entreprises* et
de 35 M!  d©encours avec l< une augmentation
de pr;s de 150Q > 

C*T$ EMPLOI, FRAN+OISE BUFFET, DIRECTEUR / LA
DDTEFP A NOT$ QUE 500 ENTREPRISES AVAIENT

FAIT APPEL AU CH*MAGE PARTIEL DEPUIS LE
D$BUT D©ANN$E,ce qui par ailleurs avait permis
de sauver 3.000 emplois et (viter d©aggraver la
situation )5.700 personnes ont perdu leur em-
ploi pour raison (conomique depuis le d(but de
l©ann(e*. 
Wuant < Patrick Berger, directeur de la Banque
de France, il a comptabilis( 70 M !  d©encours de
cr(dit trait(s en m(diation depuis le 16 novem-
bre 2008. Ce sont 305 entreprises et 225 dos-
siers pris en charge avec un taux de 64Q de m(-
diation r(ussi ce qui a permis de conforter 134
soci(t(s dans leur activit( et contribuer < pr(ser-
ver 1.280 emplois. L< aussi, une preuve de plus
que la mobilisation g(n(rale pour l©(conomie lo-
cale a permis jusqu©< pr(sent d©(viter le pire et
de pr(parer la reprise.
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Parmi les chantiers financ%s dans le plan de relance, la r(novation du palais des festivals < Cannes.
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actu" news

QUELLE STRATƒGIE INTERNATIONALE
POUR LES"POLES"DE"COMP#TITIVIT#"?

! R"FLEXION. 5#ME FORUM DES P$LES DE COMP"TITIVIT" % SOPHIA ANTIPOLIS :
INTERNATIONAL TOUTE !
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Cap sur l©international ) C©!tait le
th&me central et le credo du 5e Forum an-
nuel des P$les de Comp!titivit!. Il a ras-
sembl! les 5 et 7 novembre au CICA de
Sophia Antipolis les dirigeants de p$les
de comp!titivit! et de clusters, fran2ais et
!trangers. Parmi les intervenants : Jean-
Claude Nataf, pr!sident du p$le Solutions
Communicantes S!curis!es, Pierre
Laffitte, Pr!sident d'honneur de
l'European Cluster Policy Group et
Pr!sident de la Fondation Sophia
Antipolis, Tea Petrin, Pr!sidente de
l'European Cluster Policy Group, Jean-
NoKl Durvy, DG Entreprises et Industrie,
Commission europ!enne, Luc Rousseau,
Directeur g!n!ral de la comp!titivit!, de
l'industrie et des services du Minist&re
de l'Economie, de l'Industrie et de
l'Emploi.

Lanc!e en 2005 par Christian
Estrosi, alors Secr!taire d©Etat %
l©Am!nagement du Territoire, la strat!-
gie des p$les de comp!titivit! a fait ses
preuves. Particuli&rement dans les
Alpes-Maritimes, o= pas moins de ; p$les
sont pr!sents. Mais la premi&re phase
!tait rest!e plut$t hexagonale. La phase
dite *6.0*, qui est engag!e et court
jusqu©en 6033 vise plus loin et joue % fond
l©internationalisation. "Il y a quelques an-
n!es, les p0les de comp!titivit! !taient cen-
tr!s sur des objectifs R=D alors qu*au-
jourd*hui, c*est l*international qui les

mobilise", t!moigne Jean-Claude Nataf,
Pr!sident du p$le SCS /Solutions
Communicantes S!curis!es1. Ce p$le
mondial, dont l©un des deux piliers se
trouve sur la C$te d©Azur, a montr!
l©exemple : il a !t! l©un des premiers %
s©engager dans des partenariats interna-
tionaux, notamment avec la Tunisie.

D'o*, dans cette nouvelle phase
"2.0", l©importance de la gouvernance
des clusters. La Commission europ!enne
va porter ses efforts sur ce point en
cr!ant un club europ!en de managers de
clusters et en proposant la mise en place
d'un syst&me de certification. L'id!e est
de faire valider par un organisme la
structure de gouvernance qui doit contri-
buer % l'animation du cluster, aider les en-
treprises % construire des partenariats de
projets, encourager les transferts de
connaissances recherche-industrie, iden-
tifier le bon cluster pour un partenariat
international, faciliter l'acc&s % des ser-
vices de financement, etc. C©est carr!-
ment l©!mergence d©un nouveau m!tier.
La technopole, avec les huit p$les de
comp!titivit! dans lesquels elle est enga-
g!e et ce forum annuel qu©elle anime,
compte bien y jouer un r$le. 

Les enjeux ? Simples : atteindre une
taille critique, )tre comp!titif mondiale-
ment et disposer de march!s plus vastes.
"Il ne suffit pas d*avoir des clusters, il faut
aussi qu*ils soient comp!titifs $ l*!chelle in-

ternationale et l*objectif principal de
l*Union est d*accro>tre le degr! d*excellence
des clusters europ!ens et leur capacit!
concurrentielle au niveau mondial" sou-
ligne Nikos Pantalos, DG Entreprises et
Industrie, Commission europ!enne.

Jouer l©international n©est cepen-
dant pas facile. Pierre Laffitte, pr!si-
dent de la Fondation Sophia Antipolis le
reconna"t. Mais c©est un passage oblig!.
"Pour tout ce qui concerne l©innovation, il
faut passer par l©international", remarque
le p&re de Sophia Antipolis, rappelant %
l©occasion que la technopole est pion-
ni&re en ce domaine et qu©elle continue %
promouvoir les collaborations internatio-
nales en particulier avec les pays m!di-
terran!ens. "Avec la M!diterran!e,
l©Europe double le potentiel de ses mar-
ch!s", estime-t-il.

Mais comment "changer de regis-
tre" ? Pour Luc Rousseau, Directeur g!-
n!ral de la comp!titivit! du Minist&re de
l'Economie, il s©agit d©abord d©encoura-
ger les p$les d©un m)me secteur % pr!-
senter un front uni % l©international.
"Nous soutenons les projets inter-p0les qui
ne rajoutent pas de strate administrative",
a-t-il expliqu!. Exemple : pour l©a!ronau-
tique, avec des actions communes des
trois p$les de l'a!ronautique et de l'es-
pace, en PACA /P$le Pegase1, Ile-de-
France et Midi-Pyr!n!es. M)me chose
pour les p$les de biotechnologies. !

Sophia Antipolis, forte de 40 ans d'expertise & 
la pointe des hautes technologies et qui accueille
ce forum annuel, compte l(gitimement jouer 
un r%le de premier plan dans le d(veloppement 
international des p%les de comp(titivit(.



Avec plus de 700 professionnels
r!unis % la CCI Nice C$te d'Azur, c©est
une belle mont!e en puissance qu©a
connue le second Forum Ecobiz des
Communaut!s et R!seaux d©entreprises,
organis! en octobre /W50X par rapport au
3er Forum Ecobiz de 600;1. Cette belle
progression t!moigne par ailleurs du
succ&s de la plateforme lanc!e en d!cem-
bre 6008 par la CCI pour mettre les entre-
prises de la C$te d©Azur % l©heure des r!-
seaux. D!but novembre, le *compteur*
indiquait 7.600 adh!rents repr!sentant
4.600 entreprises, pour 64 communaut!s
ouvertes /il y en aura 67 ou 68 d©ici la fin
de l©ann!e1. Des chiffres cons!quents.

Pour cette seconde !dition, le pro-
gramme avait !t! !tendu sur une journ!e
compl&te. Journ!e sans temps mort.
Qu©on en juge : 8 ateliers th!matiques, 6
speed business meeting /pr&s de <00 par-
ticipants au total1, 6 conf!rences dont
celle de Michel Godet, toujours tr&s to-
nique, une remise de prix. Et puis, nou-
veaut! cette ann!e, un espace stands r!u-
nissant des partenaires et r!seaux avait
!t! am!nag! au cúur du caf! des com-
munaut!s pour se rencontrer et !chan-
ger tout au long de la journ!e. Une nou-
veaut! tr&s appr!ci!e : beaucoup de
participants !taient venus justement pour
de nouveaux contacts. 

Deux nouvelles communaut!s
!taient % l'honneur lors du forum des uti-
lisateurs 6009 d'Ecobiz c$te d'Azur :
ªJeunes entreprisesº, qui rassemble les
dirigeants de ªjeunes poussesº ayant ac-
compli leur phase de cr!ation @ et
«Ressources Humaines». Cette commu-
naut! cible les sp!cialistes RH en entre-
prises et les acteurs traditionnels de la

GROS"SUCC$S"POUR LE FORUM ECOBIZ 2009

! ANIMATION. LE SECOND FORUM DES UTILISATEURSDE LA PLATEFORME AZURƒENNE A
VU LE LANCEMENT DE DEUX NOUVELLES COMMUNAUTƒS.

fonction /Apec, Fongecif...1. elle rassem-
ble d!j% 5< entreprises, 34 adh!rents, 4
partenaires et 6 experts. Lors du forum,
la communaut! RH a propos! sa pre-
mi&re table ronde sur le th&me :
*R!seaux sociaux et Performance mana-
g!riale*.

"Le r!seautage est essentiel au -
jourd©hui. Si on ne se montre pas, on
est oubli!", estime Charles Fraysse,
Fondateur de Sud convergences et pr!si-
dent de l©AVARAP 07. "D©o@ l©int!r&t de
manifestations comme le Forum Ecobiz.
Elles donnent la possibilit! de rencontrer
un grand nombre de personnes en une
journ!e. Personnellement, je suis dans la
communaut! RH et j©appr!cie la notion de
service d!velopp!e $ travers les commu-
naut!s. D©autant plus que le soutien de la

CCI Nice C0te d©Azur et le fait qu©Ecobiz
est d!ploy! sur le territoire national pr!-
sentent un r!el avantage".

Consultante, inscrite dans trois
communaut!s /Innovation, Marketing
communication et D!veloppement dura-
ble1 Dominique Juge !tait d!j% venue l©an
dernier. Cette ann!e, elle a r!serv! sa
journ!e. "J©ai planifi! une partie le matin
avec l©atelier Marketing et communica-
tion. Puis j©ai assist! $ la conf!rence de
Michel Godet. Mais ce qui m©int!resse
aussi, c©est de trouver le maximum de gens
dans un temps donn!. A travers les stands,
je peux rencontrer les responsables d©asso-
ciations comme Femmes 8111 dont je fais
partie ou  Femmes chefs d©entreprise. Pour
les gens qui ne font pas que r!seauter, r!-
server cette journ!e est particuli%rement
n!cessaire".

M+me int!r+t de rencontres en
mode "r!el" pour Patricia Roques, di-
rectrice du d!veloppement durable chez
Cari et membre de la communaut! ªd!-
veloppement durableº. 
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actu" ecobiz

VU SUR
Forum Ecobiz 2009       
Succ;s confirm( pour la seconde 
(dition >
Une info disponible en vid%o sur la web
TV de la CCI (voir sur le site www.cci-
nice-cote-azur.com, rubrique ªCCI TVº).

MICHEL MALLET : POURQUOI LES MUTUELLES 
DU SOLEIL PARIENT SUR LA DYNAMIQUE D©UN R$SEAU

LES MUTUELLES DU SOLEIL ONT CHOISI D'3TRE PARTENAIRE, INVESTISSEUR ET
FONDATEUR DE LA PLATEFORME ECOBIZ  DEPUIS 2007.Michel Mallet, directeur
g(n(ral des Mutuelles du Soleil, explique pourquoi.  ?Ce partenariat, engag(
sur 3 ans, nous permet de b(n(ficier de la notori(t ( d'un projet innovant et
de toute la communication globale associ(e )manifestations, conf(rences de
presse, articles de presse etc.*. Les Mutuelles du Soleil profitent ainsi d'une

visibilit( durable aupr;s des entreprises de toutes  tailles des Alpes Maritimes. De plus, nous b(n(fi-
cions d'une exclusivit( de partenariat dans le domaine de la protection sociale. Actuellement, la pla-
teforme Ecobiz regroupe plus de 4 000 entreprises et 6 000 adh(rents. Il s'agit d'un lieu de f(d(ra-
tion de toute l'animation (conomique du territoire et les Mutuelles du Soleil croient (norm(ment en
la dynamique d'un r(seau qui regroupe les entreprises de la C%te d'Azur.?

SUITE !

Tr6s attendue par les participants : la s(quence de speedmeeting du forum.
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actu" secteurs

Christian Pernici, Dirigeant de Pura Bali (Le Cannet) 
et nouvel Ambassadeur CCI

DES AMBASSADEURSLE CLUB

Cr%%e en f%vrier dernier, Pura
Bali est encore une toute
jeune entreprise. Install(e
au Cannet, elle commercia-
lise une ligne de 80 pro-
duits cosm(tiques naturels,
depuis les soins du corps et
du visage aux produits so-
laires, en passant par de
somptueux coffrets cadeaux
faits main.
ªNous ciblons une client;le
plut%t haut de gamme, sen-
sible < notre offre unique en
Europe : d'authentiques pro-
duits de beaut( balinais,
100 Q naturels et fabriqu(s
en exclusivit( pour nous,
avec des senteurs tr;s sp(-

cifiques < l'art de
vivre comme de
recevoir et l'esprit
ªbeaut(º de l'\le,
comme le d(licat
frangipanierº, pr(-
cise le dirigeant
de Pura Bali,
Christian Pernici.
ªAujourd'hui,
nous travaillons
notre positionne-
ment sur le mar-

ch( du cosm(tique qui est
tr;s comp(titif¼ Et encom-
br( > Ce n'est pas si simple
d'imposer une nouvelle
marque aupr;s des consom-
mateurs. Notre site www.pu-
rabali.com est une vitrine
efficace pour notre d(velop-
pement, que ce soit en
France, mais aussi en
Belgique et en outremer.
Nous comptons beaucoup
sur les f+tes de fin d'ann(e
pour passer une nouvelle
(tape. Toutefois nous effec-
tuons encore 90 Q de notre
activit( sur notre client;le
professionnelle : spas, insti-
tuts de beaut(, h%tels et

yachts. Plus les entreprises
de tous secteurs, pour les
cadeaux < leur client;le ou
leur personnel. D'ailleurs
nous proposons une person-
nalisation compl;te des pro-
duits au nom et < la marque
de nos clients : depuis le
packaging au logo grav(
dans les savons.

Mais le d%veloppement de
son entreprisen'emp+che
pas Christian Pernici de
s'int(resser au d(veloppe-
ment (conomique de sa r(-
gion. C'est pourquoi il vient
tout juste de rejoindre le
Club des Ambassadeurs de
la CCI : ª bien s=r, je
compte sur le club pour
pouvoir d(velopper de nou-
veaux contacts profession-
nels, (tendre mon relation-
nel. Mais je crois aussi que
c'est important de soutenir
les prises de position de la
CCI, car toute son action 
est  au service du d(velop-
pement de nos entreprises
et du tissu (conomique en
g(n(ralº.

! Qui 
sont les
membres? 

Etre chef d'entreprise dans le d(partement,
avec le sens de l'int(r+t g(n(ral et le d(sir
de s'impliquer dans le devenir de l'(conomie
azur(enne : ce sont les conditions pour
pouvoir devenir ambassadeur. 
S'ajoutant aux 58 membres (lus de la CCI
Nice C%te d'Azur, les premiers ambassadeurs
ont (t( choisis par Dominique Est;ve, le
pr(sident de la CCI et Paul Di Natale,
premier vice pr(sident charg( de l'animation
du club, sur proposition des services et (lus
de la CCI. L'(lan donn(, ces premiers
ambassadeurs ont ensuite propos( d'autres
chefs d'entreprise azur(ens. 
Le club dispose d(sormais de son propre
r(seau communautaire sur la plateforme
C%te d'Azur Ecobiz.

en savoir plus : sur la Web TV de la CCI
(voir www.ccinice-cote-azur.com, rubrique
ªweb TVº)
contact/rejoindre le club 
leclub-president@cote-azur.cci.fr

repreprise drepreprisrise de dreprepreprisreprisrisreprisrisrisrise drise d
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"C©est la premi%re fois que je
viens. Ce qui m©int!resse, c©est de
rencontrer les gens, de mettre un
nom sur les visages des autres
membres de la communaut!,
d©!largir mon cercle."

Une croissance de la plate-
forme et du forum que la CCI et
ses partenaires comptent en-
core d!velopper, en continuant
% mettre l©accent sur les r!-
seaux d!j% existants. Ceux des
associations ou clubs profes-
sionnels comme l©APPIM,
Femmes <000, Centre des
Jeunes Dirigeants, Jeunes
Chambre Economiques, etc.
"Actuellement Ecobiz compte
une moiti! de dirigeants d©entre-
prise, 397 de cr!ateurs et de 35
$ 217 de cadres, pr!cise
Dominique Est&ve, pr!sident
de la CCI.Il s©agit de continuer
$ grandir en gardant ce fort an-
crage professionnel et en faisant
de sorte que, plus que jamais, le
Forum Ecobiz soit la grande
journ!e des r!seaux". !

plus sur cote-azur-ecobiz.fr

40"ANS"POUR LE
MOULIN DE MOUGINS

C'est l'un des restaurants les plus c!l$ -
bres de toute la C&te d'Azur : prendre la re-
l&ve a !t! un v!ritable d!fi. « Pour toute la pro-
fession, Roger Verg! est un mythe », confie le
nouveau chef du ªMoulinº, le talentueux
S!bastien Chambru. De grands noms du m!-
tier comme Ducasse, Maximin, Chibois,
Morisset, Chauveau, Jourdin ont fait leur
gamme sur les pianos de l'!tablissement. Riche
de son savoir-faire et de sa sensibilit!, le jeune
chef compte bien s'inscrire dans la tradition qui
a fait les beaux jours de cette institution gastro-
nomique azur!enne. Sa carte « Le Grand
Classique » est un hommage revisit! % la cui-
sine traditionnelle de Verg!, qui valut en 3984
trois !toiles au Michelin. Hommage toujours
avec l'organisation de trois d"ners de gala or-
chestr!s par tous les anciens du lieu et les
grands noms de la cuisine fran2aise contempo-
raine. De bonnes nouvelles, alors que l'institu-
tion culinaire souffle ses 40 bougies et a besoin
de retrouver une dynamique, apr&s la perte de
son dernier macaron au fameux guide rouge.

Le jeune vir-
tuose de 35
ans est d'abord
un amoureux
du produit. « Il
est au centre de
ma cuisine », re-
c o n n a " t
S ! b a s t i e n
Chambru « j*ai appris cela d%s mon plus jeune
Qge en participant au potager familial ». Apr&s
un brillant cursus dans les fourneaux de la r!-
gion lyonnaise commenc! % la premi&re bras-
serie Bocuse, le parcours s'est fait au rythme
d'un changement de maison tous les 6 ans,
«somme toute habituel dans cette profession»,
plus une exp!rience % l'international. Apr&s
Londres, Tokyo et Gen&ve, le chef a d!cid! de
mettre le cap au Sud de la France au c!l&bre
Moulin de Mougins. Son prix en 6008 de meil-
leur Ouvrier de France a sans contexte ouvert
les portes de la maison du fameux initiateur de
la Cuisine du Soleil. !

! COUP DE CHAPEAU. TABLE EMBL"MATIQUE DE LA
GASTRONOMIE AZUR"ENNE LE CƒLƒBRE MOULIN PASSE UN CAP.

S%bastien Chambru, 
nouveau chef du
Moulin de Mougins.
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S©organiser au sein de l©entreprise
ou d©un groupe d©entreprises pour di-
minuer le nombre des ªauto-solistes"
et privil!gier des modes de transports
doux : l©id!e a fait son chemin. Les Alpes-
Maritimes ne sont pas en reste. La CCI
Nice C$te d©Azur s©est investie de longue
date dans ce mouvement, en accompa-
gnant d©abord les premi&res d!marches de
plan de d!placement d©entreprise /PDE1.
Puis en amplifiant le mouvement dans la
cadre d'un partenariat avec l'ADEME et la
R!gion PACA, en suscitant dans les diff!-
rents bassins de travail du d!partement la
mise en place de plans de D!placement
Inter-Entreprises /PDIE1. Un travail de
fond et de longue haleine. 

Historiquement,Texas Instruments
( Villeneuve-Loubet a !t! pionnier, en
lan2ant un PDE d!but 6004. Alcatel Alenia
Space % Cannes-La Bocca a suivi. Gr(ce %
ces d!marches 35X des salari!s de ces en-
treprises, ont abandonn! l'utilisation de la
voiture individuelle au b!n!fice d'un autre
mode de transport plus propre. Les plans
se sont ensuite multipli!s dans le d!parte-
ment : le Conseil g!n!ral, la  CCI, l'a!ro-
port Nice C$te d©Azur, la Poste, l'h$pital de
l©Archet % Nice, la communaut! d'agglo-
m!ration Sophia Antipolis, EDF, La
Lyonnaise des Eaux, etc. Quant au pre-
mier PDIE, formule !videmment plus
complexe mais plus efficace car elle met
en jeu plusieurs entreprises, il a com-
menc! % )tre !tudi! % partir de 6007 par le
Club des Dirigeants de Sophia Antipolis.

Aujourd©hui, c©est sur la mise en
place de PDIE que la CCI concentre ses ef-
forts. Son charg! de mission PDE>PDIE
aide les porteurs de projets, f!d&re, anime

D#PLACEMENTS":"LES ENTREPRISES FONT 
DES PLANS Ë LONG TERME

! PLANS DE D"PLACEMENT. PLUSIEURS SONT EN COURS OU EN PROJET.LE POINT SUR
CES DƒMARCHES DE CHANGEMENT DES HABITUDES AU SEIN DES ENTREPRISES.

et structure une m!-
thode propre au
contexte des diff!-
rentes zones d'activi-
t!s : « Nous avons
travaill! sur la zone
industrielle de Carros
en 211< avec le Club
des Entreprises,ex-
plique Richard
Henry. Il a fallu sen-
sibiliser, expliquer ce
type de d!marche aux
grandes entreprises
de la zone industrielle
(dont Arkopharma,
CARI, Schneider ou
Malongo). Puis structurer avec l*ensemble
des partenaires (Conseil G!n!ral, commu-
naut! urbaine Nice C0te d*Azur, SNCF,
ADEME, R!gion, etc.) une d!marche de
PDIE confort!e par un pr! diagnostic que
nous avons r!alis!. Celui-ci met en exergue
une probl!matique d*accessibilit! pour les
actifs de la zone. Ils r!sident en grande ma-
jorit! sur le littoral entre Cagnes-sur-Mer et
Nice et travaillent sur une plage horaire de
5h55 $ 23h81 ». Ce PDIE valid! par l'en-
semble des parties prenantes est actuelle-
ment en phase de lancement avec l'appui
d'un bureau d'!tudes.

D©autres d!marches sont ( l'!tude
sur Grasse, Cannes La Bocca, A!roport
Nice C$te d©Azur. Le Club des entrepre-
neurs du pays grassois a commenc! % tra-
vailler l©an dernier avec la CCI afin de r!a-
liser un pr! diagnostic sur la zone du Plan
de Grasse. Il a notamment montr! que 85X
des salari!s habitent dans le p!rim&tre de
l'autorit! de transport Sillages, mais ;5X

SOPHIA ANTIPOLIS : DES AVANC$ES POUR LES MODES ALTERNATIFS
COLLECTIVIT$S ET ENTREPRISES DANS UNE M3ME DYNAMIQUE... Ainsi sur Sophia, quelque 50 km de
pistes cyclables ont (t( am(nag(es, la communaut( d 'agglom(ration a lanc( en 2008 un site ]eb
de covoiturages )Ottoetco.org*, des op(rations ?v(lo? ont (t( men(es )Amadeus* et des r(unions de
?covoitureurs? organis(es )CSTB*. Pr(sident du Club des Dirigeants de Sophia, Fr(d(ric Fourquin
retient (galement le projet de ?busway? men( par la CASA pour relier la gare d©Antibes < Sophia et
desservir la technopole ou encore une exp(rimentation de v(los < assistance (lectrique actuellement
men(e avec le concours de l©Ademe...
CETTE DYNAMIQUE A D$BOUCH$ AUSSI SUR UN PROJET INNOVANTqui sera men( avec l'entreprise VU
Log et l©INRIA : Tic-Tac. Il s©agit d©un service d'information intermodal qui fait appel < la g(olocal isa-
tion et qui est focalis( sur la desserte finale par  navette. Par Internet ou par t(l(phone, il deviend ra
ainsi possible d©organiser son temps de trajet selon les temps d'attente < chaque changement de
mode de d(placement. S(lectionn( par le groupe ?Mobilit( en r(gions? du programme national de
recherche d'exp(rimentation et d'innovation dans les transports terrestres et financ( par l'Ademe,
Tic-Tac d(butera d;s 2010 dans le cadre de l'initia tive Sophia Mobil'. 

actu" grands"dossiers

d'entre eux utilisent encore la voiture indi-
viduelle. S'en est suivi un partemariat avec
la communaut! d©agglom!ration Pole Azur
Provence et le r!seau de bus Sillages, afin
de lancer un PDIE en 6030.

A Cannes La Bocca, autour de
Thales Alenia Space, un projet est !gale-
ment en cours avec des entreprises de la
Bocca, de la Fray&re et de la zone des
Tourrades. M)me approche autour de l©a!-
roport international Nice C$te d©Azur afin
de cr!er un mouvement plus large autour
du PDE lanc! sur la plateforme en 600;.
*Ces d!marches prennent en compte l©en-
semble des particularit!s de la zone, afin
de g!n!rer un PDIE durable dont les ac-
tions ont un caract&re % la fois !cono-
mique, environnemental et soci!tal. Des
d!marches % long terme qui n!cessitent
une implication forte tant des entreprises
qui y participent que des collectivit!s.
"Elles soul%vent $ la fois des sujets d©am!na-
gement urbains (pistes cyclables, trottoirs),
d©organisation des transports en commun,
de changements d©habitudes, etc.", note
Richard Henry. Pour permettre aux diff!-
rents acteurs de mieux se conna"tre, la
CCI a cr!! en 600; un r!seau rassemblant
des entreprises et des clubs d©entreprises
impliqu!s dans ces d!marches, rejoints
par les administrations et les r!seaux de
transport, passant en une ann!e d'activit!
de 35 % 45 structures.  Une communaut!
*Mobilit! et d!placements* a aussi !t! ou-
verte sur la plateforme Ecobiz pour !chan-
ger informations et dossiers. La CCI en-
tend !galement favoriser la mise en place
d'actions communes. !

A Cannes-La Bocca, 
le PDE mis en place
par Thal;s Al(nia
Space a permis de 
d(velopper l'usage
des v(los et des trans-
ports en commun.
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LES"FISAC"AZUR#ENS"
ONT LA PæCHE !

Dans les Alpes Maritimes, les FISAC
/Fonds d'Intervention pour les
Services, l'Artisanat et le Commerce;
sont indissociablement li!s % la CCI Nice
C$te d'Azur. Depuis une quinzaine d'ann!es,
ses services accompagnent les collectivit!s
et les associations de commer2ants dans
toutes les phases du dispositif d'aide % la dy-
namisation du commerce de proximit!, un
dispositif financ! par l'Etat, qui a largement
fait ses preuves sur le terrain. Y ce jour, 30
Fisac ont !t! cl$tur!s, 7 sont initi!s et 3< sont
en cours. Voici leur actualit!.

Vall!e du Mercantour : 
les aides directes 
Ce FISAC intercommunal associe les

municipalit!s de la communaut! de com-
munes de Mercantour-V!subie avec les vil-
lages proches comme Rimplas ou
Lanstosque. Son ambition : am!liorer la
synergie et la compl!mentarit! de l'offre
commerciale du territoire. La signature de la
convention de partenariat Fisac s'est d!rou-
l!e le 3; juillet % Saint-Martin V!subie en pr!-
sence du pr!sident du conseil g!n!ral des
Alpes-Maritimes et !lu cantonal de Saint-
Martin, Zric Ciotti. Il concerne pr&s de 700
artisans et commer2ants. La phase 3 qui va
durer 3; mois a un programme charg!. Il
pr!voit d'abord un grand chantier de moder-
nisation. « GrQce aux aides directes, un dispo-
sitif pr!vu dans le cadre d*un Fisac qui permet
aux commer'ants et aux artisans demandeurs
de b!n!ficier d*un financement $ hauteur de
417 pour, notamment, des travaux de moder-
nisation et de mise aux normes de leur !tablis-
sement en mati%re !lectrique, d*accessibi-
lit!¼» pr!cise JoKlle Ciais, animatrice.

Priorit! !galement % la signal!tique com-
merciale et artisanale avec une !tude de
march! et sa mise en place au cours des pro-
chains mois. Parall&lement, un travail sur
l'image du commerce  est men! avec re-
cherche d'une identit! commune et l'explo-
ration d'op!rations marketing et commer-
ciales, dont la mise en place d'une carte de
fid!lit!.  Honor! Ghetti, pr!sident de Saint
Martin Haute V!subie Dynamique est partie
prenante au programme : « Nous devons sai-
sir l*opportunit! du futur am!nagement de la
Plaine du Var... en termes de densit! nous
avons autant d*implantations commerciales et
artisanales que Juan-les-Pins + Mais beaucoup
souffrent d*un manque de modernisation et de
mises aux normes. Le plan Fisac va d*abord

nous permettre de rem!dier $ cette situation,
avec des synergies entre toutes les communes
participantes. La mise en place d*une signal!-
tique commune puis d*une carte de fid!lit! in-
tercommunale s*inscrivent dans cette volont!.
C*est important pour &tre au rendez-vous dans
les prochaines ann!es avec l*am!nagement de
la Plaine du Var. Il ne faut pas devenir un ter-
ritoire `dortoir*, mais profiter de l*impulsion
!conomique que va g!n!rer cet am!nage-
mentº.

Mougins Tournamy-Le Val : 
op!ration s!duction
Le FISAC de Mougins est lui en phase 6.

« Nous lan'ons en d!cem-
bre une grande op!ration
s!duction aupr%s des clients
de la zone» indique
Christelle Taupiac, anima-
trice du Fisac.  Jusqu'%
pr!sent le plan a permis

de mettre en place un grand nombre d'ani-
mations, de cr!er une signal!tique ainsi que
des travaux d'am!liorations de l'accessibilit!
du commerce. « Pour cette phase 2, nous sou-
haitions mettre l*accent sur une op!ration en
phase avec le d!veloppement durable. L*id!e de
sac en coton offert aux clients a fait l*unani-
mit!. C*est une artiste du village qui a cr!! le
visuel».Cette op!ration pr!lude aux festivi-
t!s de NoKl o= d'autres animations sont pr!-
vues. 

Paola Gentili de «Florence Chaussures»,
install!e sur la zone depuis 6000 appr!cie ce
dynamisme : « Cette op!ration est une tr%s
bonne chose. Nous ferons un geste envers nos
clients et en m&me temps un geste pour la pla-
n%te ». !

Contact Sylvie Venant-Topor
sylvie.topor@cote-azur.cci.fr

T"l. 0 820 422 222

! COMMERCE. TOUR D'HORIZON DES PLANS 
DE REDYNAMISATION DU COMMERCE DE PROXIMIT". 

actu" secteurs

NOUVEAU : BIOT MET SON ART
EN LIGNE 

DANS LE CADRE DE LA PHASE 2 DE LEUR PLAN FISAC DE
REDYNAMISATION DU COMMERCE DE PROXIMIT" ET DE
L'ARTISANAT, 59 artisans d'art de la commune se
retrouvent sur un site commun pour promouvoir
leurs úuvres : www.lesartsdebiot.com. ^ terme,
le portail d(velopp( par une entreprise biotoise
devrait renvoyer < des sites personnels avec la
possibilit( d'achats en ligne.
plus sur www.lesartsdebiot.com

LES RENDEZ-VOUS 
DU COMMERCE
DES MODULES D'INFORMATION COURTS, CON+US
/ 100; POUR LES COMMER+ANTS, D$LOCALIS$S
DANS VOTRE MAISON DES ENTREPRISES ET / DES
HORAIRES ADAPT$S... 100; EFFICACES < A d(-
couvrir d'urgence aupr;s de votre maison des
entreprises la plus proche )adresses en page 21
de ce num(ro*.

LES NOUVEAUT$S 2010
· Augmenter son C.A gr_ce < la d(taxe > 
)en partenariat avec la St( Global Refund*
· D(veloppement Durable : et si le commerce
de proximit( s'y (tait d(j< mis >
· L'(clairage, l'outil phare du marketing 
et merchandising du point de vente > 
· Commerce et Internet : D(velopper l'attracti-
vit( et la fr(quentation de son point de vente
gr_ce < internet.

LE TOP 10
· Votre fichier clients, pensez-y > 
· Les Soldes, les Promotions, les Liquidations,
destockage : Ce que dit la r(glementation >
· CommerYants comprendre votre gestion > 
· CommerYants suivre votre gestion « 2 » > 
Les indicateurs financiers et commerciaux.
· Le Statut du Conjoint )en partenariat avec 
le RSI et Expert-comptable*
· La retraite )en partenariat avec le RSI*
· Bail Commercial : mode d'emploi >
· Am(nagement de votre magasin : les 10 
r;gles d©or >
· S(curit( des Billets en !  )en partenariat avec
la Banque de France*
· Comment n(gocier avec son banquier ` 

MODULES SP$CIALIS$S
· Le Tourisme : un potentiel de d(veloppement
pour les commerYants azur(ens.
· Le m(tier de restaurateurs et ses obligations
l(gales
· Le m(tier de restaurateurs : Faire de sa 
carte un outil commercial )en partenariat avec
le Lyc(e H%telier P. Augier et un professionnel
de l'imprimerie*

EXISTE $GALEMENT
· Mieux acheter pour mieux vendre > 
· Pr(vention des risques et traitements 
des difficult(s
· R(ussir sa communication
· Commerce et s(curit(

plus sur www.ccinice-cote-azur.com

Christelle Taupiac, animatrice du Fisac et 
Paola Gentili (florence chaussures* < Mougins.
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actu" secteurs

L'OFFICE"ENTRE EN ACTION

! COMMERCE. % NICE, LE NOUVEL OUTIL DƒDIƒ AU RENFORCEMENT DE LÕATTRACTIVITƒ 
DU COMMERCE ET DE LÕARTISANAT DU COEUR DE VILLE EST OPƒRATIONNEL.

L'Office du Commerce et de
l'Artisanat cr!! par la ville de Nice, la
CCI, la Chambre des M!tiers et l'Office de
Tourisme avec la F!d!ration du
Commerce Ni2ois [ Azur!en\ est le fruit
de la charte pour la redynamisation du
commerce sign!e il y a un an, d'une part et
de la cr!ation par la CCI du fonds d'inter-
vention pour le commerce, d'autre part.
Mission principale: doper l'attractivit! du
cúur de ville, d!velopper le commerce et
la client&le. Une mission qui fait !cho au
probl&me d'!quilibre commercial soulign!
% nouveau lors du Forum du commerce
par le pr!sident de la CCI, Dominique
Est&ve. En effet, actuellement, seuls 30 X
des projets commerciaux dans les Alpes-
Maritimes sont pr!vus en centre-ville+ Un
urbanisme commercial anarchique qui n!-
cessite des prises de position claires en
commission d!partementale d'Am!nage-
ment Commercial, dont CCI et Chambre
de M!tiers sont exclues depuis l'entr!e en
vigueur de la LME¼ Mais le besoin, c'est
aussi de favoriser les initiatives des com-
mer2ants eux-m)mes, pour renforcer l'at-
tractivit! des centres et du commerce de
proximit! face % la d!ferlante. 

Ainsi, ( Nice l'Office a mis en place
l'op!ration ªAmbassadeur de ma villeº
pour am!liorer l'accueil de la client&le
dans les 7800 commerces /dont 3000 re-
group!s en associations1. 35 commer2ants
ambassadeurs sont d!j% form!s, une se-
conde promotion va suivre en mars.
L'office contribue par ailleurs % plusieurs

groupes de travail /notamment sur le
concept de Nice, ville sans contact mobile
incluant par exemple la possibilit! de r!-
gler des achats via son t!l!phone portable,
des op!rations de fid!lisation et de marke-
ting par e-couponing o= ch&ques cadeaux,
etc.1 mais joue aussi sans pr!jug!s la carte
du partenariat avec les grandes enseignes.
ªNous allons aussi &tre tr%s actifs pour doper
l*activit! de nos enseignes en organisant des
!v!nements commerciaux capables de g!n!-
rer du trafic autour de nos boutiques,
comme le font les grands centres commer-
ciaux,pr!cise Bernard Chaix, pr!sident de
l'office. Mais pour pouvoir monter des ac-
tions efficaces, nous devons d*abord faire un
!tat des lieux. Car il serait faux de croire que
les commerces ni'ois ont tous besoin de la
m&me chose: il y a des sp!cificit!s selon les
secteurs. A ce stade, un point ressort toute-
fois: il faut une animation beaucoup plus
importante partout. Et surtout capitaliser
sur les grands !v!nements qui drainent une
importante client%le. Un exemple? Pour-
quoi laisser passer dans l*avenue de la
R!publique, l*opportunit! que repr!sente la
tenue sur plusieurs jours des soir!es ªC*est
pas classique+º du Conseil g!n!ral, qui at-
tire un large public au palais Acropolis voi-
sin? En se coordonnant et en anticipant
l*!v!nement, les commer'ants de l*art%re
pourraient b!n!ficier d*une pointe de fr!-
quentation appr!ciable avant et apr%s les
concerts. Bien sWr, 'a suppose de s*adapter,
faire des efforts: sur les horaires d*ouver-
ture, !videmment+ M&me chose avec le festi-

val de jazz, qui doit d*ailleurs s*installer au
cúur de la ville dans les jardins Albert 3er
comme l*a indiqu! Rudy Salles, adjoint au
tourisme. Plus accessible, plus central, c*est
une occasion $ ne pas manquer pour pavoi-
ser la ville et ses rues commer'antes aux
couleurs et au son du jazz+ Ce que nous vou-
lons aussi avec l*office, c*est r!ussir un bon
maillage du commerce du cúur de ville et
identifier des ªmeneursº pour muscler l*acti-
vit! des associations et lancer des actions.
Bref, c*est un outil que chaque commer'ant
peut et doit s*approprierº.

Les bureaux de l'office ont !t! inau-
gur!s d!but novembre sur l'avenue de la
R!publique, une art&re durement impac-
t!e lors des travaux du tramway. Un lieu
d'implantation qui n'est pas un hasard: la
ville met l'accent sur le red!ploiement du
commerce sur le centre mais aussi % l'Est
de Nice, notamment % St Roch, un quartier
tout proche. L'office ni2ois - qui b!n!ficie
lui-m)me de l'exp!rience de ces pr!d!ces-
seurs % Metz, Nancy ou Sainte-Maxime-
est aussi une initiative qui int!resse forte-
ment plusieurs autres villes du d!parte-
ment. !

\la FCNA regroupe 3< associations 
commerciales de Nice

QUI COMPOSE L'OFFICE? 

· la ville de Nice, la Chambre de Commerce et
d'Industrie Nice C%te d'Azur, la Chambre des
M(tiers des Alpes-Maritimes, la F(d(ration du
Commerce NiYois et Azur(en et l'Office du
Tourisme et des Congr;s de Nice.
Aux cinq membres fondateurs pourront s'ad-
joindre des membres associ(s r(partis en deux
coll;ges : le coll;ge des grandes entreprises et
des (tablissements financiers { le coll;ge
«grand commerce» : gestionnaires de centres
commerciaux ou entreprises commerciales
ayant 50 salari(s ou plus, exerYant au moins en
partie leur activit( < Nice.

L'OFFICE EST DIRIG" PAR :
· Bernard Chaix, Pr(sident, 
· Bernard Manuel, 1er Vice-pr(sident, 
· Auguste V(rola, 2e Vice-pr(sident, 
· Jacques Kotler, Tr(sorier, 
· Jean-Paul Salla, Secr(taire, 
· Christian Tordo, Louis Baume, Robert Roux,
Philippe Desjardins, Albert Mozatti, Dimitri
Triadafillidis et Denis Zanon, Membres.

Contact 34, avenue de la R"publique
T"l. 04 93 56 87 39- Fax 04 93 56 09 25

www.nice-commerce-artisanat.fr

Les locaux de l'office (avenue de la R(publique* ont (t( inaugur(s le 12 no vembre.
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Changement de statut, concurrence
internationale... Les plagistes azur!ens
avaient besoin de mieux faire conna"tre et
reconna"tre leur activit!. C'est chose faite
avec la cr!ation d'un label Qualit!
Tourisme qui leur est sp!cifiquement
d!di!. « Les clich!s ont la vie dure + Car
pourtant cela fait longtemps que notre pro-
fession mise sur la qualit! » pr!vient Ren!
Colomban, patron de Blue Beach% Nice et
pr!sident de l'association des plagistes de
la ville. « Nous sommes des entreprises $
part enti%re. Nous participons activement
$ l*essor touristique et !conomique du d!-
partement »reprend Alain Palamiti, pr!si-
dent de l'Association des plagistes
d'Antibes et patron de la Plage des Pirates
% Juan les Pins. « Nous avons, pour la plu-
part, effectu! des investissements impor-
tants au niveau des cuisines et des infra-
structures qui permettent d*of frir aux
meilleurs coWts des prestations dignes des
plus beaux !tablissements. Nous devons
maintenant le faire savoir ». 

Et quoi de mieux qu'un label ? «Le
label aura les m&mes effets en termes
d*images et de notori!t! qu*une bonne note
dans un guide pour les restaurants ou que
le syst%me d*!toiles pour les h0tels. Non seu-
lement il !tablit une !chelle de valeur qui

permet aux clients de choisir en connais-
sance de cause, mais il pousse la profession
dans le sens d*une plus grande exigence.
C*est pour cela que nous souhaitions un
label national. Nous avons d!cid! avec les
CCI de Nice C0te d*Azur et du Var de nous
appuyer sur le label Xualit! Tourisme exis-
tant et non seulement de l*adapter $ notre
profession, mais aussi de le faire valider
par le minist%re ». 

Ce label comporte 480 r!f!ren-
tiels et couvre tous les domaines de l'acti-
vit! comme l'accueil, la s!curit!, la restau-
ration, la propret!¼ Apr&s passage de
clients myst&res du certificateur, ;5X des
crit&res sont exig!s pour pouvoir pr!ten-

dre au label. Pour l'heure cinq plagistes
azur!ens et varois devraient l'obtenir d'ici
la fin de l'ann!e, dont Bijou Plage et les
Pirates % Juan-les-Pins. « Mais il vient juste
d*&tre lanc! » pr!cise Alain Palamiti.
D'ores et d!j% pour l'ann!e prochaine, les
plagistes ni2ois sont sur les rangs. « Un
gage de qualit! ind!niable $ la fois pour
l*!tablissement lui-m&me qui l*oblige $
s*am!liorer et $ se moderniser sans cesse
mais aussi vis-$-vis de notre client%le »as-
sure Ren! Colomban. Reste d!sormais %
mieux faire conna"tre ce label aupr&s du
grand public. !

en savoir plus sur le label service Tourisme 
CCI Nice C#te d'Azur tel. 0 820 422 222
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UN"LABEL"QUALIT#"POUR LES PLAGES PRIVƒES

! TOURISME. LES PLAGISTES AZUR"ENS ENTENDENT MONTRER QUE LEUR PROFESSION
FAIT DE GROS EFFORTS SUR LA QUALITƒ. LABEL Ë LA CLƒ, OBTENU PAR 5 PRƒCURSEURS. 

Alain Palamiti, plage des
Pirates < Juan-les-Pins.
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Ren% Colomban,
Blue Beach < Nice.
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G<te d'!tape pas comme les autres,
du haut du col de la Couillole la Fripouni%re
est la bonne adresse du moment : celle o=
grands chefs de la C$te aiment % se retrou-
ver % table et o= de nombreuses entreprises
viennent tenir des s!minaires au cúur
d'une nature intacte, partageant le lieu avec
des !quip!es de randonneurs¼ Dot! de 3<

chambres et d'une tableau caract&re
terroir de grande qualit! /les produits
sont issus des fermes environnantes1,
l'!tablissement dirig! par Patrick
Caron - qui fut directeur g!n!ral du
Palais de la M!diterran!e - se posi-
tionne sans complexes sur le march!
des s!minaires d'entreprises. ªNous
avons m&me accueilli de grands diri-
geants de l*industrie europ!enne, trop
heureux d*oublier le stress des s!mi-
naires en costume-cravate dans les sa-

lons impersonnels de grandes cha>nes h0te-
li%res. Ici, nous mettons en avant une grande
flexibilit! de service, une notion d*accueil qui
n*est pas feinte et une authenticit! qui est
celle de notre montagneºexplique Patrick
Caron, qui n'oublie pas avoir !t! !galement
magicien dans une vie pr!c!dente... Il r!-
gale ses h$tes de quelques tours surpre-

nants au coin du feu, apr&s le d"ner
concoct! par sa compagne et servi sur les
grandes tables en bois du g"te. Si l'!tablisse-
ment existe depuis plus de 60 ans, sa re-
prise par le couple il y a 7 ans lui a donn!
une nouvelle dynamique : ªNous avons tout
refait et institu! ce m!lange de qualit! et de
simplicit!, qui nous vaut un bouche-$-oreille
tr%s efficace, bien au-del$ du d!partement. Il
nous apporte autant de client%le que notre
site internet+ºEn effet, la client&le fid!lis!e
compte des Suisses, des Hollandais, des
Britanniques¼ Sans oublier les cadres azu-
r!ens, qui peuvent go]ter au calme et aux
produits des cimes du Mercantour, sans ou-
blier les balades de nuit en raquette lorsque
la neige est l%. La Fripouni%reest donc un
atout de charme pour le parc, % l'heure o=
celui-ci entend miser sur un !cotourisme
qualitatif pour s!duire les tour-operators.  !

LA"FRIPOUNI$RE"VOIT HAUT
! TOURISME. G&TE HAUT DE GAMME ET DE CARACT#RE, LÕƒTABLISSEMENT DE ROUBION
A RƒUSSI SON POSITIONNEMENT ET PERCE SUR LE MARCHƒ DU TOURISME DÕAFFAIRES. 

Patrick Caron et sa compagne, 
patrons de la Fripouni;re.
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actu" secteurs

Ce cabinet de conseil en strat!gie
et en investissement dans le secteur
de l'!nergie doit sa r!ussite % un posi-
tionnement pointu, sur un march! de
niche : les fonds d'investissement et
groupes gaziers et !lectriques se diversi-
fiant dans le secteur de l'!nergie : une
client&le % 70X !trang&re.

La soci!t!, qui a des bureaux (
Paris, a choisi de transf!rer son si$ge
( Nice accompagn!e par l'agence de pro-
motion !conomique Team C$te d'Azur :
une initiative qui s'inscrit dans le cadre de

l'Op!ration d'Int!r)t National de la Plaine
du Var. L'!quipe devrait atteindre une
quinzaine de personnes aux profils tr&s
pointus dans le domaine !nerg!tique.
ªNous sommes experts dans les domaines
gazier et !lectrique, ainsi que dans les !ner-
gies renouvelables (solaire, biomasse, !o-
lien et hydraulique)º indique Florie
Mazzorana-^remer, dirigeante de _elya
Energy. ª Il s*agit de domaines en pleine
!volution, avec des march!s ouverts depuis
quelques ann!es seulement en Europe, qui
se privatisent, se lib!ralisent alors que des
besoins en investissements !normes doivent
&tre satisfaits¼ Il leur faut des interlocu-
teurs aux comp!tences tr%s pointues
connaissant parfaitement ces march!s et
suivant en permanence l*!volution des r%-
glementations et des techniques de valorisa-
tion. D*o@ l*importance de notre r!seau,
constitu! des meilleurs sp!cialistes en
Europe, ainsi qu*aux USA et en Russieº.

Pourquoi la C&te d'Azur ? ªPour le
cadre de vie agr!able et un a!roport inter-

national : l*acc%s direct vers l*international
et notamment vers les pays du Moyen-
Orient est d!terminant pour nous. Ainsi
qu*une population qualifi!e¼ trois !l!-
ments essentiels pour constituer un p0le de
comp!tences. D*autant que la proximit!
d*!coles de haut niveau comme l*Ecole des
Mines ou le CERAM nous assurent un ex-
cellent vivier de talents. Xuant aux locaux,
nous pouvons b!n!ficier ici de bureaux de
prestige $ prix comp!titifs par rapport $
une localisation identique sur Parisº. 

L'entreprise ambitionne de cr!er
un p&le d'expertise et d!velopper %
Nice des outils de pointe, y compris en
mati&re d'!nergies renouvelables, pour
lesquels le contexte de l'OIN ouvre beau-
coup de perspectives, offrant des condi-
tions optimales pour booster les activit!s
dans le secteur !nerg!tique. ªCela nous a
paru tout $ fait opportun de transf!rer
notre si%ge sur un site o@ nous pouvons b!-
n!ficier d*une r!elle dynamique en mati%re
!nerg!tiqueº. !

ZELYA"ENERGY"ANTICIPE LÕƒCOVALLƒE
! NOUVELLE IMPLANTATION. PREMI#RE ARRIV"E ªENVIRONNEMENTALEº DANS LA FUTURE
ƒCOVALLƒE, LÕENTREPRISE OUVRE SON SIéGE Ë NICE AVEC LÕAIDE DE TEAM CïTE DÕAZUR.

Florie Mazzorana-
Kremer, dirigeante
de Zelya Energy.ph
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NEXENCE": UN LEADER DU MOBILE
TOURISME Ë SOPHIA

Le t!l!phone portable occupe une
place privil!gi!e dans notre vie profession-
nelle et personnelle. Ce tout-en-un de la
High tech se fait agenda, GPS, bo"te mail, t!-
l!viseur, appareil photo, cam!scope¼ Un
pas de plus a !t! franchi avec les technolo-
gies QR Code /Quick Response Code1 et
Bluetooth qui le rendent encore plus intelli-
gent et proactif. Deux technologies perfec-
tionn!es et distribu!es par Nexence. Cette «
mobile agency » parisienne a pris la mesure
des potentialit!s marketing offertes par ces
applications et vient d'ouvrir un bureau %
Sophia Antipolis, dirig! par St!phane
Charpentier : « Le code XR est un code barres
$ 2 dimensions. Pour l*utilisateur, le principe
est simple. Il suffit de passer son mobile sur un
support muni de ce code pour acc!der $ un
site Internet d!di! aux mobiles qui prolonge
les informations, les compl%te, les actualise en
temps r!el. Mieux, nous avons am!lior! la
technologie. Notre application permet de re-
conna>tre le niveau d*!volution du mobile et
de s*y adapter ».

Une au-
baine pour les
offices de tou-
risme? Le d!ve-
loppement de ce
nouvel usage
est en effet un
plus ind!niable
pour offrir une
seconde vie %
tous les sup-
ports d'!dition.
«Un plan, un

programme saisonnier ont une dur!e de vie
assez limit!e. En y int!grant un code barre, le
document devient interactif et fournit de mul-
tiples informations actualis!es, des jeux, des
invitations¼ ». C'est le choix marketing de
Cin!aqua et du Centre des Monuments
Nationaux % l'occasion du lancement mon-
dial du plan de Paris !dit! par les Galeries
Lafayette et diffus! % 33 500 000 exem-
plaires. Deux op!rations conduites par
Nexence. Ces opportunit!s pr!sentent des

int!r)ts certains pour les offices de tou-
risme. « C*est une des raisons qui nous a
pouss! $ nous installer sur la C0te d*Azur, un
emplacement strat!gique du fait de son impor-
tance touristique et de la notori!t! internatio-
nale de Sophia Antipolis ». Mais ce n'est pas
la seule. Sur la C$te, Nexence est le premier
!diteur % offrir ces services.
Imm!diatement, l'agence de d!veloppement
!conomique, Team C$te d'Azur et la CCI
Nice C$te d'Azur ont r!pondu pr!sent.
«Nous avons b!n!fici! d*une tr%s bonne !coute.
Les institutionnels ont !t! convaincus par le
potentiel de nos offres. D*ores et d!j$ nous
avons leur soutien pour rejoindre le p0le SCS
(Solutions Communicantes S!curis!es) et
participer au prochain 8GSM dans le pa-
villon Provence Alpes C0te d*Azur ». Au-del%
de l'importance des besoins du d!partement
que le responsable a pu !valuer, l'int!r)t
strat!gique est !vident. « La C0te d*Azur sera
le pont de lancement de notre d!ploiement $
l*international, d*abord en Espagne puis en
Italie». !

! SERVICES. LES TECHNOLOGIES MOBILESCOMPTENT UN NOUVEL ACTEUR DE POIDS 
SUR LA TECHNOPOLE AZURƒENNE.

St%phane Charpentier,
Directeur Nexence Sophia
Antipolis.
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actu" secteurs

! INDUSTRIE. LE GRAND RENDEZ-VOUS EST AUSSI UNE VITRINE POUR VALORISER LE SAVOIR-F AIRE DES PMI AZURƒENNES. LÕƒDITION 2009 SÕEST DƒROULƒE LE 20 NOVEMBRE. 

INDUSTRIA": FORUM-VITRINE POUR COMPƒ TENCES INDUSTRIELLES UNIQUES

Cette 8e !dition a !t! une v!ritable
d!monstration de force de l'industrie
azur!enne. Est-ce la pr!sence de
Christian Estrosi, ministre de l'industrie
venu prononcer le discours inaugural ou le
besoin pour l'industrie azur!enne de refor-
mer les rangs apr&s ces mois de crise ?
Industria 6009 a !t! un franc succ&s. Plus
de 60X d'entreprises exposantes en plus,
pr&s d'un millier de visiteurs, la venue de
grands noms comme Texas ou Schneider
Electric pr!sents pour la premi&re fois ¼
Ses organisateurs, l'Association des
Partenaires pour la Promotion de
l'Industrie M!diterra-n!enne, l'Union des
Industries et M!tiers de la M!tallurgie
C$te d'Azur et la CCI avaient le sourire. 

Au premier rang d'entre eux, Luc
Tournaire, chef d'entreprise, pr!sident
de l'UIMM et Vice-pr!sident de la CCI.
«Depuis < ans, le salon a r!ussi $ s*imposer
comme le rendez-vous des comp!tences et de
l*importance des activit!s industrielles azu-
r!ennes. Un secteur qui repr!sente tout de
m&me pr%s de 86 111 emplois. C*est aussi
l*opportunit! d*!changer et de nous rencon-
trer. Car, nous avons peu de possibilit!  de le
faire ». 

Habitu! de l'!v!nement, SJD d!-
colletage, PMI bas!e ( Contes et lea-
der en PACA du d!colletage. «L*ann!e
n*a pas !t! facile, reconna>t Daniel Sfecci,

son dirigeant. En d!pit de ce contexte mo-
rose, les PMI azur!ennes n*ont pas baiss! les
bras ».Lui-m)me a investi pr&s de 50 000
euros dans un logiciel de traitement <D
pour renforcer sa comp!titivit!. «Industria
d!montre cette vitalit! et cette volont! d*ex-
cellence azur!enne ». 

C'est ce dynamisme qui a s!duit
Daniel Philippe, le pr!sident de
Schneider Automation S.A.S. , venu en
force  avec ; personnes. «C*est l*occasion de
voir la richesse et la diversit! du tissu indus-

triel local et de partager les exp!riences.
Schneider Electric, leader mondial de la ges-
tion de l*!nergie qui regroupera en 2133
toutes ses activit!s au cúur de l*OIN Yco
Vall!e est tr%s int!ress!e par la vie !cono-
mique du d!partement ».

Au-del( de la d!monstration de la
vitalit! industrielle et des rencontres in-
formelles, le salon est aussi le lieu pour
faire un point sur les enjeux strat!giques
qui attendent ce secteur. C'est dans ce
contexte que le livre blanc de l'industrie
azur!enne\ prend toute sa valeur. Chef
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d'entreprise, pr!sident de l'APPIM, mem-
bre de la CCI et charg! de mission aupr&s
de Christian Estrosi, Bernard ^leynhoff
explique. « Ce livre blanc s*inscrit dans les
Ytats g!n!raux de l*industrie lanc!s par le
Pr!sident de la R!publique. Le fait que l*in-
dustrie soit d!sormais g!r!e par un ministre
$ part enti%re et non plus par un secr!tariat

Daniel Philippe, 
Pr(sident de
Schneider Electric
(tait pr(sent sur le
salon.

Daniel Sfecci, 
dirigeant de la PMI
azur(enne SJD
D(colletage, qui 
faisait partie des 
exposants
d'Industria.

Une forte affluence dans les all%es d'Industria 2009. Le rendez-v  ous est reconnu comme une opportunit( pour nouer des contacts et valoriser le savoir-faire des PMI azur(ennes. 
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Bernard Kleynhoff, 
dirigeant de Berkley
Peintures )Carros*,
pr(sident de
l'APPIM, membre de
la CCI et charg( de
mission aupr;s du
ministre de
l'Industrie.R
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POUR VALORISER LE SAVOIR-F AIRE DES PMI AZURƒENNES. LÕƒDITION 2009 SÕEST DƒROULƒE LE 20 NOVEMBRE. 

: FORUM-VITRINE POUR COMPƒ TENCES INDUSTRIELLES UNIQUES

actu" secteurs

LE MINISTRE PR$SENT / INDUSTRIA

Industria 2009 %tait plac% sous sa pr%sidence
: Christian Estrosi, Ministre de l'Industrie
n'est pas seulement venu inaugurer le salon.
Le ministre a mis < profit sa pr(sence
parmi les industriels azur(ens pour leur
pr(senter les Etats g(n(raux de l©Industrie,
socle d'une nouvelle politique industrielle
de la France et de leur d(clinaison dans le
d(partement des Alpes-Maritimes.
ªL©organisation de ce salon est remarqua-
ble pour son efficacit( < faire se rencontrer
les industriels, < valoriser leurs comp(-
tences et < faire conna\tre leurs innova-
tions. Industria est ainsi devenu la vitrine
de l©excellence de nos industries locales et
je m'en f(licite. Des industries qui repr(-
sentent pas moins de 34.000 emplois et
une comp(tence unique au service de
notre pays. Il est donc normal que je leur
propose de s'associer (troitement < la r(-
flexion d'ensemble que vont +tre les Etats
g(n(raux de l©Industrie. Je compte forte-
ment sur leur contribution au livre blanc,
puis pour les forums d(centralis(s de ce
grand d(bat dont l'un sera organis( <
Sophia Antipolis : une prise de recul strat(gique pour l'avenir industriel de notre
paysº. Des industriels qui, dans le domaine de l'innovation, pourront compter sur
les ressources d(gag(es par le grand emprunt. Enfin, apr;s les turbulences r(centes
qui ont secou( la technopole azur(enne, le Ministre  a tenu < annoncer quelques
bonnes nouvelles pour l'emploi et le renforcement du tissu industriel et technolo-
gique du d(partement, avec l'arriv(e prochaine sur Sophia Antipolis d'Intel, le g(ant
des semi conducteurs mais ausside Gemalto )ex-Gemplus*, le leader mondial de la
carte < puce et de la s(curit( digitale.

Le rendez-v  ous est reconnu comme une opportunit( pour nouer des contacts et valoriser le savoir-faire des PMI azur(ennes. 

Industria 2009       
Le salon a reYu un h%te de marque : 
le Ministre de l'Industrie.

Une info disponible en vid%o sur la web
TV de la CCI (voir sur le site www.cci-
nice-cote-azur.com, rubrique ªCCI TVº).

d*Ytat n*est pas anodin. C*est placer l*indus-
trie au cúur de la politique du pays. Face $
la mondialisation et aux mutations techno-
logiques, la question est : que doit devenir
notre industrie ? Christian Estrosi m*a
confi! la responsabilit! de recueillir les id!es
et les exp!rimentations men!es sur le ter-
rain. L*objectif !tant de fournir des proposi-
tions locales d!clinables $ l©!chelle natio-
nale».

Parmi elles, e-connect, figurera
sans doute en bonne place. Zmanation
de l'APPIM, la demarche e-connect  re-
groupe 36 industriels offrant des solutions
dans divers domaines li!s au b(timent
avec un objectif : l'optimisation de l©Eco
Efficience par la mise en commun de pres-
tations compl!mentaires. « Il s*agit de d!-
cloisonner les m!tiers et le r0le de chaque en-
treprise au service d*une offre globale et
performante. Z l*heure du d!veloppement
durable et des technologies «intelligentes», le
secteur du bQtiment a besoin de v!ritables
services industriels. L*id!e est de lui apporter
grQce $ la synergie et $ la compl!mentarit!
des PME et des PMI des solutions technolo-
giques compl%tes. Ainsi, en mati%re de ges-
tion d*!nergie, de r!seau, de climatisation,
de mat!riaux¼ ». La solution pour l'indus-
trie repose dans ce d!cloisonnement et
cette interop!rabilit! des comp!tences. !
\ Pour participer : www.livreblanc16.fr



16 I Azur Entreprises I N! 79

le"dossier

FORUM"DU"COMMERCE":
LÕHEURE DES CHOIX... ET DU CHANGEMENT

! RENDEZ-VOUS. "RƒAGIR, SÕADAPTER ET REBONDIR FACE Ë LA CRISE" :
C'ƒTAIT LE THéME Ë L'AFFICHE DU FORUM DU COMMERCE 2009 QUE LA CCI
NICE CïTE D'AZUR ORGANISAIT DƒBUT NOVEMBRE DANS LES SALONS DE
L'AƒROPORT. UN THéME QUI RƒPOND BIEN Ë LA SITUATION ACTUELLE DU
COMMERCE AZURƒEN. 

Comme partout ailleurs, le com-
merce azur!en se trouve confront! % un
profond changement des attentes de la
client&le et des habitudes de consomma-
tion sous l©effet de la crise et de la mont!e
de l©e-commerce.

Mais de plus, sur la C&te d©Azur,
une autre menace se pr!cise, se ren-
force : la d!stabilisation face % l©inflation
de projets d©implantation commerciale.
Car la vague s©est encore amplifi!e. L©an
dernier, le commerce azur!en s©inqui!tait
devant quelque 650.000 m6 de surfaces
commerciales en projet. Cette ann!e,
alors que 80.000 m6 de nouvelles sur-
faces commerciales ont d!j% !t! autori-
s!es, ce sont d!sormais 450.000 m6 /soit
300.000 de plus que l'an dernier1 de pro-
jets commerciaux qui sont projet!s sur
l©ensemble du d!partement, tandis que la
LME /Loi de Modernisation de
l©Economie1, entr!e en vigueur, rend tr&s
difficile d!sormais tout refus. Tr&s pr!oc-
cupant, alors que 30X % peine de ces pro-

jets concernent le centre des villes: tout le
reste serait construit en p!riph!rie+ De
quoi redouter une r!elle d!ferlante pour
des commer2ants d!j% touch!s par le
contexte de crise et par les mutations des
habitudes des consommateurs, leurs
clients.

Sur ce point, Jean-Marc Lehu,
Ma"tre de Conf!rences % l'Universit!
Panth!on Sorbonne a apport! un !clai-
rage appr!ci!. Pour lui, ce qui traverse le
monde de la consommation, c©est d©abord
une crise de confiance, face % une crise
!conomique et financi&re qui a surgi sans
pr!venir, avec un !cosyst&me qu©on ne
ma"trise plus et qui semble hors d©at-
teinte. D©o=, chez le consommateur, une
nette mutation des comportements
d©achats. ªPour y faire face, pas de miracle
$ attendre. Le commer'ant doit se rappro-
cher encore plus du client afin de mieux le
comprendre, jouer du "marketing" pour
mieux adapter ses offres au consomma-
teurº. 

Ce th$me du changement face aux
mutations des habitudes de consom-
mation a fait d©ailleurs l©objet de deux ate-
liers sur l©e-commerce et sur *Shopping et
tourisme* /voir dans ce dossier1. La ques-
tion de l©urbanisme commercial et de la
menace de *tsunami* de nouvelles sur-
faces a !t! abord!e, quant % elle, d&s l©ou-
verture du Forum par Dominique Est&ve,
le pr!sident de la CCI. Il y est revenu !ga-
lement en conclusion des d!bats de la
journ!e. "La r!glementation a chang! en
211< avec la LME. Il faut en prendre acte"
rappelle ainsi le pr!sident. La CCI, qui
jouait le r$le de mod!rateur dans la
CDEC /Commission d!partementale
d©!quipement commercial1, ne fait plus
partie de la nouvelle CDAC /Commission
d!partementale d©am!nagement com-
mercial1. "Actuellement, on travaille $ l©en-
vers. On parle des PLU, puis des SCOT.
Plus besoin alors de Sch!ma d!partemental
d©am!nagement commercial. Nous sommes
sortis d©un sch!ma d!partemental qui est

D%cideurs %conomiques et politiques, commer=ants et dirigeants de f%d%rations et associations commerciales... Le Forum 2009 a largement rassembl(.
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"Voila plusieurs annŽes que la C™te d'Azur est
ˆ l'heure des choix", explique Dominique Est•ve.
"Aussi, est-il urgent de se fixer une r•gle du jeu pour
toutes les Alpes-Maritimes, en actualisant le
schŽma dŽpartemental dÕamŽnagement commer-
cial. Mais aussi en choississant des crit•res objec-
tifs pour choisir entre les projets qui sont dŽposŽs.
La ma”trise du sujet passe par les documents d'ur-
banisme et par l'Žlaboration dans le bon ordre des
plans d'urbanisme. Cela impose de travailler sur le
volet commercial des SCOT (SchŽma de CohŽrence
territoriale) comme le prŽvoit la loi, en dŽclinant en-
suite sur les PLU (Plan local d'urbanisme) qui se si-
tuent ˆ l'Žchelle communale ou de regroupement
de communes. Tout cela doit se penser au moins ˆ
l'Žchelle du dŽpartement voire en dŽbordant sur le
sud-est varois". !  

U CHANGEMENT

pourtant de l©int!r&t de tous. Il faut ac-
tualiser ce sch!ma qui date de cinq
ans. L©objectif est de trouver des !quili-
bres entre les diff!rentes formes de
commerce (commerces de p!riph!rie,
de centre ville, galeries marchandes,
nouvelles formes $ inventer) en fixant
clairement les r%gles du jeu pour facili-
ter les choix". Pour le pr!sident de la
CCI, trois axes doivent )tres retenus.
"D©abord, il faut raisonner en terme
d©am!nagement, car le territoire de la
C0te d©Azur est tr%s limit!. Ensuite as-
surer le respect des !quilibres commer-
ciaux. Il s©agit de favoriser la diversit!
des enseignes, de ne pas laisser se
constituer des rentes de situation pour
ceux qui sont d!j$ implant!s, mais
!galement de r!server des espaces pour
d©autres activit!s en favorisant la
mixit!. Troisi%me axe: int!grer aux
projets la notion de d!veloppement du-
rable, qui est d!sormais totalement in-
contournable."

Un exemple de cette m!thode
a !t! pr!sent! par Eric Dauf$s,
membre de la CCI, avec le travail qui
se fait en amont sur le projet d©Eco
Vall!e % Nice, en attendant que l©!ta-
blissement public d'am!nagement et
la communaut! urbaine Nice C$te
d'Azur fixent les grandes options.
"Avec le soutien de la pr!fecture et du
conseil g!n!ral, nous nous devons de
faire avancer l©actualisation du
sch!ma d!partemental d©am!nage-
ment commercial", pr!cise Eric
Dauf&s.  "Cela pourrait &tre men! $
bien dans le premier semestre 2131
avec l©ensemble des acteurs concern!s".
Ne continuons pas ce que nous avons
fait depuis 81 ans. L*enjeu est tr%s
clair : inventons le futur du d!parte-
ment" souligne Dominique Est&ve.
Un message qui, sous la contrainte
de la crise et des mutations qu©elle
entra"ne largement, devrait )tre
mieux entendu. !  

Forum commerce       
Les grands enjeux de l'urbanisme com-
mercial sur la table des discussions.

Une info disponible en vid%o sur la web
TV de la CCI (voir sur le site www.cci-
nice-cote-azur.com, rubrique ªCCI TVº).

PLAIDOYER"POUR
L©ACTUALISATION
URGENTE"DU SCHƒMA
DƒPARTEMENTAL
D'AMƒNAGEMENT

> d'info en ligne
Pour en savoir plus, t%l%chargez en pdf 
le document ª Urbanisme commercial
dans les Alpes-Maritimes : l'heure des
choix º contenant la liste des projets
commerciaux dans les Alpes-Maritimes
sur www.ccinice-cote-azur.com 
(rubrique actualit% par th6me :
ªcommerceº)
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Elles continuent de s©envoler, les ventes sur
Internet.La crise (conomique ne les a pas arr+-
t(es. Pour les neuf premiers mois 2009, la
Fevad )F(d(ration du e-commerce et de la
vente < distance* a annonc( r(cemment une
progression de 27Q par rapport < la m+me p(-
riode 2008. Une hausse qui est < comparer
avec un recul de 2,5Q dans le m+me temps
pour le commerce de d(tail. On comprend que
les commerYants commencent < s©int(resser
fortement au ph(nom;ne Internet. Sur le
th;me, ?comment d(velopper l©attractivit( et la
fr(quentation de son point de vente gr_ce <
Internet?, l©atelier ?Commerce et Internet? a
aussi fait le plein. 

@Ce qui ressort de cet atelier, c©est que le client
devient un expert,explique Louis Baume, vice-
pr(sident de la CCI. En peu de temps, il se ren-

seigne et peut en savoir plus que le vendeur
quand il entre. En revanche, il faut bien r(fl(-
chir avant de se lancer sur le ]eb. D(cider si
on veut fid(liser sa client;le ou conqu(rir de
nouveaux clients. D(finir les moyens que l©on
peut mobiliser en fonction des objectifs. Etablir
un cahier des charges. Pr(voir comment bien
g(rer les livraisons. C©est un nouveau m(tier?,
note Louis Baume.

Tout au long de l©atelier, des explications ont %t%
donn%espour s©engager et b(n(ficier au maxi-
mum de ce nouveau canal de contact, d©infor-
mation et de vente. Trois exp(riences diff(-
rentes ont (t( (galement apport(es en exemple
par des commerYants azur(ens qui se sont lan-
c(s. Agn;s Cl(ment, de ?La Toupie verte? <
Golfe Juan Vallauris, s©est servie du Net comme
d©une extension de son magasin de pr+t-<-porter

pour enfants. ?Mon site ]eb, explique-t-elle,
me permet de rester en contact avec mes
clients. C©est un service qu©ils appr(cient.?
Emmanuel Gaulin, d©Ecran Lounge )et par ail-
leurs pr(sident du Club Business 06*, est parti
lui d©un ?show room? en ?dur? < Antibes puis a
d(velopp( sa zone de vente sur la France gr_ce
< un site Internet. Michel Gouniot, < La Gaude,
pr(sident des commerYants gaudois, fait de son
c%t( vivre un site de vente tabac, cadeaux et
parfums tr;s (labor( en parall;le de sa bou-
tique. Chez lui, les activit(s virtuelles et en dur
m;nent des vies s(par(es. Trois exp(riences
pour un m+me message : ne pas ignorer ce
nouveau canal. Pour le commerYant, a minima,
il faut +tre visible sur le Net. Et ne pas l©+tre
serait d(sormais une erreur strat(gique...

! COMMERCE ET INTERNET  POURQUOI IL EST SI IMPORTANT DÕæTRE VISIBLE 

! SUITE

le"dossier

Un premier bilan pour l©atelier
"Tourisme et shopping". Lors de la
pr!c!dente !dition du Forum du
Commerce, l©accent avait !t! mis sur *Le
tourisme, un enjeu pour le commerce*.
L©id!e est de jouer sur les synergies natu-
relles entre deux activit!s majeures de la
C$te d©Azur. D©une part renforcer le tou-
risme par une offre commerciale adapt!e
% cette client&le, le shopping !tant l©un
des !l!ments importants de l©attractivit!
touristique. D©autre part, faire b!n!ficier
le commerce de la pr!sence chaque
ann!e de quelque 30 millions de tou-
ristes, fran2ais, !trangers, croisi!ristes,
etc. ªLe panier moyen d*un client-touriste
est 85 7 plus !lev! que celui d*un consom-
mateur local+ C*est d*ailleurs pourquoi
dans notre magasin nous avons cr!! une
cellule de promotion d!di!e $ cette clien-
t%leº, indique Emmanuel Ricci, responsa-
ble promotion internationale des
Galeries Lafayette C$te d'Azur. ªDe plus,
ce type de client est appel! $ revenir, &tre fi-
d!lis! : c*est un potentiel de chiffre d*af-
faires $ mieux identifier pour tous les com-
mer'antsº, confirme Christophe Claret,
membre !lu en charge de la commission
animation du tissu commercial de la CCI.
ªEt n*oublions pas que si un touriste d!-
pense plus qu*un client local, un touriste
d*affaires d!pense lui encore... 4 fois plus
qu*un touriste de loisirsº pr!cise Dimitri
Triadafillidis, directeur g!n!ral d'Acro-
polis, le palais des congr&s de Nice.

En un an, des avanc!es ont !t!
faites. Quelques exemples. Bernard
Chaix, Pr!sident de l'Office du
Commerce et de l'Artisanat de Nice, a
pr!sent! *Ambassadeur de ma ville*, op!-
ration pour les commer2ants afin de leur

TOURISME"ET"SHOPPING":"L'IDƒE A FAIT SON CHEMIN

permettre de red!couvrir et mieux faire
partager les atouts de leur ville. Mais
c'est aussi les initiatives men!es lors du
congr&s des r!centes Journ!es Dentaires
de Nice, ou lors d'escales croisi&res im-
portantes % Cannes, pour accueillir, infor-
mer et capter les client&les pr!sentes %
cette occasion.

Autres actions pour lier tourisme
et commerce : valoriser le shopping sur
les sites de promotion touristique comme
ceux de l©Office de tourisme de la ville de
Nice, ou du CRT, /Comit! r!gional du
tourisme1@ assurer une meilleure coordi-
nation entre l©office de tourisme et les
commer2ants. Des pistes sont aussi en
cours en cours d©exploration, comme
celles consistant % d!finir des zones d©ex-
cellence touristique et % valoriser des iti-
n!raires de shopping /mais il faut l%, lais-
ser aux municipalit!s concern!es, le
temps de r!ussir ces zones et monter les
itin!raires1. Autant d©options qui suppo-
sent une bonne coordination entre les
commer2ants des diff!rentes zones, la
mise en place par la grande majorit! d©ho-
raires d!cal!s correspondant aux besoins
et attentes des touristes ou l©acceptation
d©ouvrir par exemple un dimanche quand
un grand congr&s investit la cit!.

Mais la volont! de rapprochement
est l(. Ce que r!sume Sylvie
Brunschwing, pr!sidente de l©association
Nice-avenue. "Nous travaillons dans une
ville touristique et il doit y avoir une syner-
gie entre tourisme et shopping. D©autant
plus que les touristes ont de plus en plus
l©envie de faire du shopping et recherchent
des destinations qui proposent un com-
merce attractif. Bien sWr, il y aura certai-
nement des tensions sur l©ouverture le di-

manche, sur le p!rim%tre touristique, entre
les ind!pendants, les franchis!s, les grands
magasins, ou encore les enseignes qui res-
tent en dehors des associations. Mais il y a
une volont! de tous les acteurs : nous avons
$ travailler ensemble, office de tourisme,
office du commerce, association de com-
mer'ants et CCI, car nos int!r&ts sont les
m&mes". !  
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La client6le touristique repr%sente un enjeu majeur pour 
le commerce azur%en dans son ensemble, qui b(n(ficie
d'un flux de 10 millions de touristes chaque ann(e.



Le poids du commerce dans les Alpes-
Maritimes? 22.000 enseignes, 62.000 emplois ! Pour
ce secteur essentiel ˆ l'Žconomie dŽpartementale, la
CCI Nice C™te d'Azur dŽveloppe toute une gamme de
services,dÕactions et de programmes dÕaccompagne-
ment. Sa mission : accompagner, former les commer-
•ants et les associations commerciales pour leur per-
mettre de rŽpondre aux Žvolutions en cours et mieux
coller aux attentes et besoins de leur client•les. 

Ainsi, elle s'investit aupr•s des commer•ants ˆ
chaque Žtape clŽ du cycle de vie du commercedepuis
la crŽation/reprise, le dŽveloppement de lÕactivitŽ
jusquÕˆ la transmission.  Accueillir, animer, agir en par-
tenariat avec les collectivitŽs et acteurs du monde du
commerce  et fŽdŽrer le tissu commercial, autant de
missions assurŽes par les Žquipes de la CCI.  LÕŽcoute,
la prŽsence terrain et la proximitŽ avec les commer-
•ants, sont les maitres-mots de lÕaction des Žquipes
spŽcialisŽes de la CCI, qui sÕappuie sur son rŽseau des
Maisons des Entreprises prŽsentes sur les principaux
bassins Žconomiques du dŽpartement. 

Ainsi d•s le dŽpart, la CCI est aux c™tŽs du  futur
commer•ant. Pour bien dŽmarrer, le dispositif dÕac-
compagnement ˆ la crŽation/reprise dÕun commerce
inclut des ateliers dÕinformations, une formation/ac-
tion, des conseils personnalisŽs, mais aussi lÕaide ˆ la
recherche de financement, jusquÕˆ lÕimmatriculation
au Centre de FormalitŽs des Entreprises. 

Le cap de la crŽation franchi, lÕappui au dŽvelop-
pement se traduit par plusieurs types dÕactions.
LÕinformation et la sensibilisation au travers des
Rendez-vous du commerce. OrganisŽs  en partenariat
avec les Unions Commerciales et les Maisons des
Entreprises, ils traitent de th•mes d'actualitŽ pour les
professionnels du secteur sous la forme de mini confŽ-
rences (ˆ des horaires et sur une durŽe adaptŽes aux
agendas des commer•ants) sur des sujets comme le
bail commercial, les ventes rŽglementŽes, les soldes,
le fichier clientsÉ.  Les formations-actions
Commer•ant : un mŽtier !se rŽv•lent incontournables
pour les dirigeants des TPE du commerce. Elles leur
permettent dÕacquŽrir des techniques dÕamŽlioration
de performances et de rentabilitŽ aussi bien dans le
domaine de la gestion (ŽlŽments Žconomiques et fi-
nanciers) que dans ceux du marketing et de la relation
client (attentes clients, amŽnagement du point de
vente et mise en sc•ne des produits).

Le conseil et lÕaccompagnementse font Žgale-
ment avec les programmes dÕamŽlioration de la perfor-

mance sous forme col-
lective ou individuelle,
des ateliers pratiques
sur les usages dÕinter-
net et du e-commerce,
la mise en place de dŽ-
marches qualitŽ, le dŽ-
veloppement de sa po-
litique commercialeÉ 

Exemple avec Qualico, un programme tr•s effi-
cace qui permet d'obtenir un diagnostic d'animation du
point de vente. Les conseillers spŽcialisŽs de la CCI se
chargent de passer au crible de 118 crit•res (reconnus
par lÕAFNOR), le point de vente d'un commer•ant, de la
devanture ˆ la relation client (Žclairage, dŽcoration,
technique de vente, gestion commerciale,É). L'objectif
: mettre en Žvidence les points forts et les faiblesses
d'un commerce ˆ travers un "livret de performances",
qui est remis avec des prŽconisations. Autant d'actions
qui permettent ˆ chacun de trouver des rŽponses
aussi bien sur la rŽglementation que sur la gestion, le
marketing ou la relation client. 

Lors de la cession ou transmission,la CCCI est
toujours prŽsente pour aider le commer•ant ˆ franchir
cette Žtape en toute sŽrennitŽ. Au programme : ateliers
de sensibilisation, conseils pour prŽparer sa cession et
valoriser au mieux son entreprise aupr•s dÕun repre-
neur,  mise en relation avec des repreneurs potentiels
ˆ travers la bourse de cession/reprise dÕentreprise. 

L'animation collective,elle, passe par les associa-
tions commerciales. Il s'agit par exemple d'une aide
pour la rŽdaction des statuts, pour l'organisation des
assemblŽes gŽnŽrales ou la mise en place d'anima-
tions commerciales. Une animation qui passe aussi
par le net, avec la fŽdŽration, lÕŽchange et le partage
sur la plateforme collaborative Ecobiz (www.cote-azur-
ecobiz.fr), pour communiquer entre commer•ants et
responsables dÕassociations ou fŽdŽrations commer-
ciales, notamment sur la rŽglementation commerciale,
les bonnes pratiques.

Dynamiser et dŽvelopper le commerce cÕest
aussi le travail rŽalisŽ par la CCI avec les collectivitŽs
locales et territoriales, pour les aider ˆ relancer une dy-
namique commerciale sur leur territoire, dŽfinir une
stratŽgie pour le commerce, requalifier un quartierÉ

Gr‰ce ˆ un ensemble dÕoutils dÕobservation et
dÕanalyse Žconomique(dont lÕobservatoire Sirius-CCI,
notamment), de diagnostic commercial, dÕŽtude des
implantations commerciales, de connaissance et

dÕanimation du tissu commercial ou encore par ses in-
terventions dans les documents de planification, la CCI
est un aussi partenaire de premier plan des acteurs du
commerce et de lÕurbanisme commercial.  Pour ce der-
nier,  afin de renforcer lÕattractivitŽ des centres-villes et
replacer polaritŽ commerciale et mixitŽ urbaine , la CCI
propose de travailler avec les collectivitŽs pour la rŽali-
sation dÕun vŽritable schŽma dŽpartemental dÕamŽna-
gement commercial (voir p.17) : un vŽritable enjeu
pour notre territoire. Parmi les outils crŽŽs par la CCI
pour aider les collectivitŽs ˆ dŽvelopper le commerce,
Comrama s'adresse aux communes : il permet un diag-
nostic prŽcis et objectif dÕun pŽrim•tre commercial. A
travers un point complet sur l'offre commerciale, l'envi-
ronnement, la dynamique, etc., il est possible dÕŽtablir
un plan dÕactions pertinent pour lÕamŽlioration de la
ÒcommercialitŽÓ dÕun pŽrim•tre.

L'accompagnement ˆ la mise en place d'un plan
de redynamisation FISACdÕun quartier, dÕun village,
dÕun secteur commercial est un autre ŽlŽment majeur
dans cette stratŽgie en faveur du commerce. Un suc-
c•s : Ë ce jour dans les Alpes-Maritimes, 10 plans ont
ŽtŽ cl™turŽs, 6 sont initiŽs et 13 sont en cours ! La CCI
intervient ̂  toute les Žtapes. Depuis lÕinitiation du plan,
le montage du dossier, la participation ̂  la dŽfinition et
lÕaccompagnement ˆ la mise en place des actions, le
suivi,   la formation et l'information de lÕanimateur
Fisac.  VŽritable moteur de nos villes et villages, cette
dŽmarche collective est le fruit dÕun partenariat rŽussi
entre de nombreux acteurs : villes, unions commer-
ciales, Chambre de Commerce et dÕIndustrie, Chambre
de MŽtiers et de lÕArtisanat, Etat. 

Ainsi, du commerce individuel aux grandes opŽ-
rations, le rŽflexe CCI peut s'opŽrer ˆ toutes les Žtapes
de la vie commerciale! !  

plus d'info sur les services de la CCI 
d"di"s au commerce: contactez votre maison

des entreprises (coordonn"es en p.21), 
appelez le 0 820 422 222 ou consultez  

le site www.ccinice-cote-azur.com 
(rubrique ªservices aux entreprisesº)
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le commerce azurŽen* 
en chiffres
donnŽes 2009 de lÕobservatoire Žconomique Sirius-CCI,
source INSEE

22 000 !  commerces 

62 000 !  emplois, soit
1,53 milliard de masse salariale 

22 milliards 
!  de chiffre dÕaffaires

37( !  du chiffre dÕaf-
faires global des Alpes-
Maritimes

* incluant le commerce de gros, la rŽparation 
automobile et le commerce de dŽtail

LE"R#FLEXE"CCI":
Ë TOUTES LES ƒTAPES 
DE LA VIE DU COMMERCE
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Nouvelle ann!e et nouveau pro-
gramme. Plus riche, l'!dition 6030 du ca-
talogue de l'Institut de Formation
A!ronautique /Ifa!ro1 confirme le succ&s
de l'!tablissement dans le paysage des of-
fres en formations professionnelles dispo-
nibles sur la C$te d'Azur. Cr!! en 6000 par
la CCI, il a d'abord !t! lanc! pour r!pon-
dre aux besoins importants de formations
en mati&re a!roportuaire, majoritaire-
ment ax!es sur les probl!matiques de s!-
curit!. « Tr%s vite, nous avons pris
conscience que notre savoir-faire !tait
transposable $ toutes les probl!matiques de

s!curit! dans les entreprises, quelle que soit
leur activit! » explique Henri Sa`ssi, res-
ponsable de l'Ifa!ro. « Nous avons donc
construit une offre autour de la s!curit! et
de la sWret! en direction de toutes les entre-
prises du 16. De quelques produits, le cata-
logue s*est !toff! en fonction des attentes et
des retours de nos clients et de l*obtention
des agr!ments n!cessaires ».Car le posi-
tionnement de l'institut concerne les for-
mations obligatoires soumises % agr!-
ment, tant dans le secteur du transport
a!rien que dans le domaine de la s!curit!
et de la s]ret!. 

FORMATIONS"EN"S#CURIT#":"UNE OFFRE
POINTUE, Ë PROXIMITƒ

! FORMATION PROFESSIONNELLE.L'IFA"RO, SP"CIALISTE DE LA FORMATION % 
LA S"CURT" A"ROPORTUAIRE  MET SON SAVOIR-FAIRE Ë LA DISPOSITION DES
ENTREPRISES DE TOUT SECTEUR DÕACTIVITƒ, VIA SON NOUVEAU CATALOGUE 2010.

Une expertise reconnue. La plupart
des formations sont propos!es en inter-en-
treprise afin de permettre aux PME qui
n'ont qu'un ou deux salari!s % former
d'avoir des offres % des prix raisonnables.
Mais nous pouvons !galement nous adap-
ter % des besoins particuliers et monter
des formations sur mesure en intra-entre-
prise . C'est le cas pour Aqua Lung, la fi-
liale « plong!e » d'Air Liquide leader mon-
dial du march! et bas!e % Carros : « Le
personnel suit des formations de pr!ventions
des risques li!s au travail (gestes et pos-
tures) et une mise $ niveau sauveteur se-
couriste du travail » explique Armelle
Garric-Maillet, charg!e de la communica-
tion interne et de formation du groupe. «
Toutes se d!roulent sur place. Les salari!s
appliquent ainsi directement les connais-
sances transmises. De fa'on g!n!rale, nous
privil!gions les formations sur le lieu de tra-
vail par petits groupes, pour faciliter la vie
de nos salari!s. De ce point de vue, l*institut
est tr%s flexible ». Mais, parfois «sortir de
son environnement et rencontrer des per-
sonnes qui exercent la m&me profession est
tr%s motivant », souligne Jean-Philippe
Pignon, directeur adjoint du Casino
Terrazur de Cagnes-sur-Mer qui fait r!gu-
li&rement appel % l'institut. Inter ou intra,
les sessions sont toutes men!es par des
experts qui ont b!n!fici! d'une formation
en animation de groupe. Y l'examen, cela
se ressent. « 3117 de nos stagiaires en for-
mation SSIAP (Service S!curit! Incendie et
Assistance aux Personnes) ont r!ussi leur
examen ». Une satisfaction partag!e par
Armelle Garric Maillet. « Le bilan de ces
formations est tr%s positif. Nous pratiquons
syst!matiquement une !valuation des for-
mations et les salari!s interrog!s ont !t! tr%s
enthousiastes ». !

plus d'info : 0 820 429 999 
(0,12 !  la minute)

www.ifaero.com 

jean-Philippe Pignon, Directeur adjoint du 
casino Terrazur, client de l'Ifa(ro.
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services" CCI

RECHERCHE D'AIDES FINANCI!RES POUR VOTRE ENTREPRISE : 
LA CCI VOUS PROPOSE LE SERVICE S$MAPHORE

Tout employeur est tenu, en vertu de l'obligation g(n(rale de s(curit( qui lui incombe, d'(valuer
les risques (ventuels et de prendre les mesures n(cessaires pour assurer la s(curit( et prot(ger
la sant( des salari(s de son entreprise. ^ cette fi n, conform(ment aux articles L. 4121-1 < 3 et
R. 4121-1 et 2 du Code du travail, il doit (laborer  et tenir < jour un document unique d©(valua-
tion des risques qui recense l©ensemble des risques pour la sant( et la s(curit( du personnel
dans l©entreprise. Mais ce document unique, rappelle Fr(d(ric Raton d'IFAERO ne doit pas +tre
consid(r( seulement comme une obligation mais comme une « formidable opportunit( d'am(-
lioration du fonctionnement de l'entreprise ». Le document unique (tablit non seulement une
(valuation des risques mais encore les plans d'actions correctives pr(sentes et < venir ». C'est
un outil d'am(lioration et d'optimisation continues  des process qui doit impliquer la totalit( du
personnel < des objectifs communs.

Armelle Garric-Maillet,
Aqua-Lung : le plus de
l'Ifa(ro` La flexibilit(.
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UTILESCONTACTS

site web du m"diateur du cr"dit
mediateurducredit.fr

contact Tr"sorerie g"n"rale 
pour le dossier simplifi" 
04 92 17 62 30 
ou 04 92 17 76 12
marie-claude.charpentier@
dgfip.finances.gouv.fr 

contact cellule SVP entreprises 
# la CCI 
0 820 422 222
coordonn"es des maisons 
des entreprises : voir en page 1 
du magazine

Semaphore CCI
un site d"di" pour vous aider $ mieux
acc"der aux aides financi%res ou tech-
niques propos"es par l©Etat, afin de
faire face aux difficult"s actuelles: 
http://www.ccinice-cote-azur.com/ift/
semaphore/semaphore.htm

contact URSSAF 
04 93 18 55 69
www.contact.urssaf.fr
www.nice.urssaf.fr

contact tribunaux de commerce 
Nice : 04 93 92 87 87
www.greffe-tc-nice.fr
Cannes : 04 83 14 21 00
Grasse : 04 92 60 75 00
Antibes : 04 93 34 47 92

contact Os"o
04 93 71 46 83
N& vert 0 810 00 12 10
www.oseo.fr

contact Chambre 
de m"tiers & de l'artisanat
04 93 14 16 14
www.cm-alpesmaritimes.fr

Ordre des Experts-comptables
04 93 88 01 41
info@oec06.org
www.oec06.org

Pole Emploi C$te d'Azur
0 826 08 08 06
www.anpe.fr

services" CCI

C'est une mission multisectorielle
de rencontres business to business en
Turquie qui a !t! propos!e aux entreprises
r!gionales du 33 au 37 Octobre derniers.
Avec le soutien financier de la R!gion
PACA, cette mission propos!e par la CCI
Nice C$te d'Azur, en collaboration avec les
CCI de Marseille Provence et du Vaucluse,
a permis % 30 PME-PMI de la r!gion d'em-
barquer pour la capitale Turque. D&s avril
6009, plus de <0 entreprises et>ou p$les de
comp!titivit! avaient manifest! un int!r)t  :
35 ont rempli un cahier des charges d!taill!
pour une pr!-validation de march! et au
final, 30 entreprises sont parties en mission
en octobre, apr&s une journ!e de pr!para-
tion sur les pratiques des affaires en
Turquie. 

Coach!es sur place par la Mission
Economique-Ubifrance d'Istanbul, cha-
cune b!n!ficiait localement d'un interlocu-
teur privil!gi! et a encha"n! pr&s d'une dou-
zaine de rendez-vous par jour, cibl!s de
fa2on pr!cise en fonction de leur profil.
Quatre jours de mission tr&s denses, donc
mais efficaces. Parmi les participants azu-
r!ens % la mission\, St!phane Giacobi, di-
recteur commercial d'Itrec-Clinique du
Cheveu % Nice, entreprise cr!!e en 3990 /9
salari!s1 et sp!cialis!e dans les soins capil-
laires: ªC*est notre premi%re mission !cono-
mique, donc nous avons !t! tr%s impression-
n!s par l*excellent travail en amont :
pr!paration tr%s d!taill!e, rendez-vous fix!s
avant le d!part... Cela nous a fait gagner des
mois de travail et permet de pr!parer ses en-
tretiens, en collectant par exemple de l*info

compl!mentaire via internet sur les entre-
prises $ rencontrer. Pas de barri%re de
langue, m&me si les entretiens se font en an-
glais : si besoin, un interpr%te est disponible.
J*ai ainsi rencontr! 32 entreprises sur place,
en majorit! importatrices de produits cosm!-
tiques, soit 4 par jour... C*est donc intensif+ 8
contacts se sont r!v!l!s tr%s porteurs, parmi
eux se trouve notre futur partenaire commer-
cial... But atteint donc, puisque l*objectif de
la mission !tait de trouver un concession-
naire local qui aura l*exclusivit! sur le pays
de notre gamme de cosm!tiques capillairesº.
Seul point n!gatif : ªLes incroyables bou-
chons d*Istanbul+ Mais finalement, cela per-
met de travailler ses dossiers en route. Le tout
est d*anticiperº. Depuis, plusieurs voyages %
Istanbul sont d!j% programm!s en 6030 et
St!phane Giacobi compte bien participer %
de prochaines missions sur l'Asie et !gale-
ment le Br!sil. !

[Outre l*Institut Technique 
de Recherches Capillaires, les en-
treprises azur!ennes de la mis-
sion !taient Josemard (Ar0mes et
colorants alimentaires, huiles es-
sentielles, eaux florales) $ St
Vallier de Thiey), Sophia Conseil
(Conseil en ing!nierie scienti-
fique et technique $ Sophia
Antipolis)

plus d'info : Gis%le B"retti,
charg"e d'information interna-

tional au 04 93 13 74 65 
gisele.beretti@cote-azur.cci.fr

EXPORT":RETOUR 
DE MISSION DÕISTANBUL

! INTERNATIONAL.DU 11 AU 16 OCTOBRE,
MISSION DÕAFFAIRES POUR 3 PME AZURƒENNES...  

NICE"CARABACEL"
60, boulevard Carabacel 
07000 NICE
Fax 04 9< 3< 85 ;5

ANTIBES"&"SOPHIA"ANTIPOLIS
46, avenue Robert Soleau 
07700 ANTIBES 
Fax 04 98 63 67 ;0
Antenne de Sophia Antipolis : Animation des 
entreprises innovantes 70, rue Dostoe`vski

BASSIN"GRASSOIS"
Centre IV - 339, route de la Paoute 
073<0 GRASSE 
Fax 04 98 05 65 67

BASSIN"CANNOIS"
60, boulevard Carnot 
07400 CANNES 
Fax 04 98 07 77 03

BASSIN"MENTONNAIS"
Le Sans!v!rina ± rue Colonel H!bert 
07500 MENTON 
Fax 04 96 30 4< 69

Pour contacter la Maison des Entreprises la plus proche 
de votre entreprise ou de votre commerce : 

0 820 422 222
0,12 e la minute
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St%phane Giacobi,
Directeur commercial
d'ITREC-la Clinique
du Cheveu )Nice* s'est
pr(par( < la mission
Turquie avec L(a
Kamhi, Attach(e
Sectorielle < la
Mission Economique-
Ubifrance d©Istanbul.
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Cette question, Roger Roche se
l'est pos!e au moment de faire valoir
ses droits ( la retraite en 2006.
Fondateur en 39;< de Mediasystem, une
TPE qui vend et loue du mat!riel audiovi-
suel, le chef d'entreprise voulait passer la
main. La solution est venue en interne
avec le rachat par sa collaboratrice Anne-
Sophie Richier. « J*ai !t! recrut!e en 3\\9
$ un moment o@ la soci!t! n*avait pas v!ri-
tablement pris la mesure du changement de
son activit! et avait connu des turbulences.
Avec les nouvelles technologies, notre m!-
tier devait !voluer. Principalement ax! sur
la vente d*un mat!riel  « broadcast », nous
devions repenser notre strat!gie en tenant
compte de l*!volution du march! audiovi-
suel en misant sur la location. GrQce aux
avanc!es technologiques, la location offre $
nos clients plus de souplesse et la garantie
de profiter $ chaque fois du meilleur mat!-
riel au meilleur coWt». C'est pour r!orien-
ter la soci!t! dans ses d!marches com-
merciales qu'Anne-Sophie est recrut!e.
Une strat!gie payante initi!e et assur!e
par la jeune femme devenue de fait la nu-
m!ro 6 de la bo"te. « Auparavant la vente
repr!sentait <17 du chiffre d*affaires contre
217 $ la location. Aujourd*hui la tendance
s*est compl%tement invers!e avec 917 de
part $ la location. Parmi nos clients des
grands comptes et des institutionnels
comme la Lyonnaise des Eaux, Escota,

Cegid, le Sophia Country Club, le Mas
Candille ou la CCI Nice C0te d*Azur».

Pourtant le choix de reprendre
l'entreprise ne s'est pas fait de suite.
« Au d!part je n*!tais pas du tout dans la lo-
gique d*une reprise + » avoue cette an-
cienne de l'ESC Caen le Havre !galement
dipl$m!e de l'universit! de Leeds. De son
c$t!, le dirigeant, en concertation avec

MEDIASYSTEM,"PORTRAIT DÕUNE
TRANSMISSION DE PME RƒUSSIE

! CESSION ) REPRISE D'ENTREPRISE.PLUS DE 700 000 ENTREPRISES DEVRONT
CHANGER DE MAIN D©ICI 15 ANS. LA QUESTION DE LA TRANSMISSION OU DE LA REPRISE DÕUNE
ENTREPRISE EST DONC PLUS QUE JAMAIS DÕACTUALITƒ.

elle, recherchait un repreneur capable de
p!renniser et de d!velopper l'entreprise.
« Or la grande majorit! des repreneurs po-
tentiels souhaitaient simplement r!cup!rer
le carnet d*adresse ». Anne-Sophie d!cide
donc de saisir sa chance. «Ouvrir ma pro-
pre soci!t! pr!sentait des risques.
Ind!pendamment des liens de confiance qui
se cr!ent, les clients institutionnels et
Grands Compte exigent au moins trois exer-
cices comptables pour s*engager. Je me suis
donc renseign!e aupr%s de la Maison des
Entreprises d*Antibes sur les tenants et les
aboutissants d*une reprise et forte de ces
conseils, j*ai fait une offre ». Y <0 ans,
Anne-Sophie Richier est devenue g!rante.
« La transmission facilit!e par une appr!-
ciation mutuelle s*est tr%s bien d!roul!e. J*ai
rachet! Mediasystem grQce $ un emprunt
bancaire et des fonds propres ». Un choix
que la nouvelle g!rante ne regrette pas.
En 600;, un an apr&s le rachat, le chiffre
d'affaires grimpaient de 3;X avec une em-
bauche % la cl!. 

contact p#le cr"ation-transmission-reprise 
* financement d'entreprises

CCI Nice C#te d'Azur, 04 93 13 74 74
cession.reprise@cote-azur.cci.fr

rep(res" entreprendre

Anne-Sophie Richier, collaboratrice 
puis repreneuse de l'entreprise.

RECHERCHE D'AIDES FINANCI!RES POUR VOTRE ENTREPRISE : 
LA CCI VOUS PROPOSE LE SERVICE S$MAPHORE

La CCI Nice C%te d©Azur vous facilite l'acc;s aux aides financi;res propos(es par l©Etat pour 
faire face aux difficult(s actuelles via S(maphore,  la base de donn(es nationale des CCI d(di(e 
aux aides techniques et financi;res disponibles : elle recense 5000 dispositifs d'aides europ(ens,
nationaux, r(gionaux, d(partementaux ou locaux (manant des organismes publics >
pour en savoir plus : http:WWsemaphore.cci.frWcci.frW

CERAM EXECUTIVE : UNE FORMATION CERTIFIANTE EN RH

Le p%le de formation continue du CERAM Business School propose une formation compl;te 
pour d(velopper vos connaissances juridiques, (conomiques et psychologiques appliqu(es aux 
ressources humaines, mais aussi apprendre < agir professionnellement dans l©environnement RH 
et pour obtenir des cl(s de compr(hension tactiques et strat(giques. Une formation les vendredis
et samedis (tal(e sur 5 mois : rentr(e en octobre 2 009 )20 jours, 140 heures*. Un certificat de
formation CERAM Business School est d(livr(. 
pour en savoir plus : CERAM EXecutive, Muriel Cauvin - T%l. 04 9[ 95 [2 9\
muriel.cauvin]cote-azur.cci.fr
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rep(res" entreprendre

Stage «\ jours pour entreprendre»,
organis( par la CCI Nice C%te d'Azur 
et ses partenaires, dans le cadre 
du r(seau Entreprendre en France
Infos/inscription 0 820 422 222

- 19 au 2\ octobre 
< la Maison des Entreprises d'Antibes

- 1\ au 2[ novembre 
- 7 au 12 d%cembre 
< la Maison des Entreprises de Nice

Ateliers de la Cr%ation d'Entreprise :
?D(couvrir la d(marche cr(ation
d©entreprise?, matin(e destin(e aux
futurs cr(ateurs d©entreprises au sein
des Maisons des Entreprises

- 4 novembre et 2 d%cembre< Cannes
- 5 novembre et 15 d%cembre < Nice
- \ novembre et 4 d%cembre< Grasse
- 10 novembre et 1er d%cembre
< Antibes
- 12 novembre< Menton

Retrouvez tous vos rendez-vous sur 
www.cci-services-entreprises.com
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Vous avez un projet de cr%ation,
reprise ou transmission? 

Comment faire b!n!fi-
cier ses clients de la « force
de frappe » d'un grand voya-
giste, du catalogue complet
des plus belles destinations
du monde tout en leur offrant
un service ultra personnalis!?
Cette !quation Laurence
Thibault l'a r!solue en faisant
le choix de la franchise. Elle a
ouvert l'!t! dernier entre
Nice et Villefranche sa propre
agence de voyage. «  Apr%s 21
ans pass!s dans le groupe
Thomas Cook, j*avais l*impres-
sion d*avoir fait un peu le tour
de mon m!tier ». 

D'abord agent de
comptoir % Saint-Tropez puis
% Nice avant de rejoindre
Monaco et de prendre la di-
rection d'une agence, « je sou-
haitais franchir une !tape sup-
pl!mentaire. Se mettre $ mon
compte s*est impos! comme la
meilleure fa'on d*!voluer dans
ma profession et d*enrichir
mon exp!rience. J*ai donc d!-
cid! de prendre une franchise
Thomas Cook ». 

Un choix m=rement r!-
fl!chi qu'elle ne regrette
pas. « Les voyages ont la cote
mais la concurrence est serr!e,
les prix sont $ la baisse avec
Internet et la crise n*arrange
pas les choses ». Pour r!ussir

Laurence mise sur la qualit!
des services. « C*est pour cette
raison que j*ai d!cid! de rester
affili!e au r!seau Thomas
Cook car je connais parfaite-
ment leur catalogue et la qua-
lit! des offres. Je peux donc
consacrer plus de temps aux de-
mandes particuli%res de mes
clients ». 

Des demandes clients
qu'elle peut satisfaire
aussi, gr(ce % son ind!pen-
dance, par les offres de tous
les autres voyagistes.
Implant!e % l'entr!e de la
basse Corniche, secteur de
Nice o= vit une population r!-
sidentielle % fort pouvoir
d'achat, Esprit Voyages vole
d!j% de ses propres ailes.
Signe de ce succ&s promet-
teur : la jeune g!rante est d!j%
% la recherche d'une collabo-
ratrice capable de la seconder
pour d!velopper l'activit! . !

Agence Thomas Cook Voyages
2-4 bd du Mont Boron
Tel 04 9[ 5\ 21 74
www.thomascook.fr

LAURENCE"THIBAULT":
LÕESPRIT VOYAGES

! CR"ATION D'ENTREPRISE.JOUER 
LA CARTE D'UN GRAND R"SEAUPOUR SE
LANCER : CÕEST LE CHOIX FAIT PAR 
LA DIRIGEANTE DÕESPRIT VOYAGE, AU 
CAP DE NICE. 
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Laurence Thibault,
dirgeante d'agence
de voyage.

L©Assurance Maladie s©engage & simplifier les d%marches administratives
avec les employeurs en leur proposant de choisir la d(claration en
ligne. Une faYon simple, rapide, gratuite, enti;rem ent s(curis(e et ef-
ficace de leur faciliter la vie. D(sormais, le trai tement des attestations
de salaire qui permettent le versement des indemnit(s journali;res
peut s©effectuer sous forme (lectronique en utilisant le portail
www.net-entreprises.fr. 
Ce service, accessible 24h24 et 7jW7 sur simple inscription, a (t( cr((
pour simplifier les d(marches des employeurs lors des arr+ts de travail
de leurs salari(s afin de limiter les risques d©erreur au moment de la
saisie et d©acc(l(rer le traitement des dossiers gr_ce < une transmis-
sion en temps r(el de l©attestation de salaire vers la CPAM comp(-
tente. Adh(rer < ce service, comme les 20 000 utili sateurs dans le
d(partement, est (galement l©occasion de r(duire de mani;re signifi-
cative l©utilisation du papier et  de s©engager ainsi aux c%t(s de la
CPAM pour participer au d(veloppement durable.

plus sur www.net-entreprises.fr. 

UN SERVICE UNIQUE POUR SIMPLIFIER 
VOS DEMARCHES AVEC L©ASSURANCE MALADIE

Prenez contactavec 
les experts du p%le

Cr(ation/Transmission/
Financement d'entreprises 
de la CCI Nice C%te d'Azur 

20, bd Carabacel 
06000 NICE

T(l. : 0 820 422 222
Fax : 04 93 13 74 74

cession.reprise@
cote-azur.cci.fr

Vous voulez 
vous lancer ?

Les porteurs de projets d©entreprises dans les Alpes-Maritimes sont les
bienvenus dans la Communaut% Cr%ateursWRepreneurs de la plate forme
Ecobiz.L©acc;s y est individuel, un code d©acc;s est attribu(. Ce code
ouvre (galement d'autres services de C%te d©Azur Ecobiz < d(couvrir
dans l'Espace D(couverte. Anim(e par C(cile Bourgarel, responsable
du pole cr(ation/reprise/financement d'entreprises de la CCINCA, la
communaut( a pour vocation de r(pondre < toutes les interrogations
)projet, d(marche, informations pratique*. Elle est  aliment(e r(guli;re-
ment par l'actualit( )RDV et (v(nements, News*. Ce lieu allie la 
richesse des rencontres et la r(activit( d'Internet  )Forum, opportunit(
d'affaires*. Il est un r(f(rent virtuel complet )an nuaire, ressource 
documentaire*. 

plus sur www.cote-azur-ecobiz.fr 

LA COMMUNAUT$ CR$ATIONWREPRISE 
SUR ^^ .̂COTE-AZUR-ECOBIZ.FR



La Bourse d'Opportunit%s d'Affaires de la CCI Nice C_te d'Azur pr%sente chaque mois une s%lection d'offres
de cession W reprise. Pour r%pondre & l'une de ces offres, pour passer une annonce ou en savoir plus sur
nos services d'accompagnement, contactez-nous <
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annonces"" cession/reprise"d'entreprises
T%l. : 0 820 422 222

cession.reprise]cote-azur.cci.fr

! commerce
Commerce de gros Ref. CCO/755
Fourniture pour boulangerie et p`tisserie  effectif : 3
Centre ville W March% local et r%gional 
CA : 532 713 ! )2008*    
Prix : 250 000 !  )| stock < d(terminer*
Pour cause de d"part # la retraite c$de fonds de commerce d'une
soci"t" fond"e # l'origine en 1949 reprise en 1993 sp"cialis"e
dans la fourniture pour boulangerie, p%tisserie: avant produit de
fabrication, mat"riel et emballage. L'entreprise a fid"lis" une
client$le haut de gamme de professionnels de la restauration
gastronomique, h&tellerie de luxe. Conseil du c"dant : possibilit"
de commercialiser de nouvelles gammes de produits offrant des
perspectives de d"veloppement.

Commerce de gros Ref. CCO/812
Vente de bijoux  effectif : 6 | 1 mandataire
Centre ville W March% local 
CA : 657 453 ! )2009*    
Prix : 330 000 !  )| stock < d(terminer*
Pour cause de d"part # la retraite, c$de parts sociales d'une
soci"t" de commerce en gros de bijoux en ambre, argent et
pierres fines, cr""e en 1964. Les bijoux sont import"s et revendus
en gros aux d"taillants sur toute la France (800 magasins) 2
commerciaux assurent la commercialisation. Le bail d'un montant
annuel de 7,2 K! . Surface fonctionnelle de 108 m! partag"s en 4
salles # moderniser. 

Commerce Ref. CCO/820
T%l% vid%o multim%dia %lectrom%nager   effectif : 3
Ville (ZI) W March% international 
CA : 716 000 ! )2008*    
Prix : 220 000 !  
Pour cause de d"part # la retraite, c$de fonds de commerce d'une
soci"t" de vente de mat"riel t"l" vid"o multim"dia et
"lectrom"nager cr""e en 1980, ayant "galement des activit"s de
d"pannage "lectrom"nager, montage antenne/parabole et vente
d'abonnement c%ble/satellite. Client$le de particuliers
essentiellement (90*) mais aussi des administrations publiques.
L'entreprise b"n"ficie d'une implantation proche du centre-ville,
tr$s bien desservie par les transports en commun. Bail d'un
montant annuel de 18 K! , # renouveler en 2016.

Commerce Ref. CCO/802
Epicerie fine-Cave & vins effectif : 1
Centre ville W march% local
CA : 93 000 ! )2008*    
Prix : 120 000 !
Pour cause de double activit" c$de fonds de commerce d'une
"picerie fine et cave # vins situ"e en zone pi"tonne dans le centre
ville de Cagnes sur Mer. Le magasin, refait # neuf en 2005,
propose des produits de marques prestigieuses. Le local d'une
surface commerciale de 70 m!,  r"serve de 30 m!,  cave # vins et
appartement au premier "tage de 70 m!. Le bail commercial d'un
montant annuel de 10 K !  autorise toute activit" de commerce de
d"tail. L'ensemble du mat"riel est en tr$s bon "tat : lin"aires sur
mesure, vitrine r"frig"r"es et syst$me informatique.

Commerce Ref. CCO/0794
Vente et r%paration motocycles effectif : 1
Centre ville W march% local
CA : 146 000 ! )2008*    
Prix : 30 000 !
Pour raisons personnelles, c$de fonds de commerce d'une
entreprise de vente et r"paration de motocycles, cr""e il y a plus
de trente ans et reprise par l'actuel dirigeant en 2002. Le local est
situ" en centre-ville, # proximit" de la gare et d'une voie rapide.
Local d'une superficie total de 55m! (vente, bureaux et atelier)
avec un emplacement ext"rieur. Le bail commercial d'un montant
annuel de 10 200 !  est # renouveler en 2009.

Commerce de d%tail Ref. CCO/0796
fruits et l%gumes via internet effectif : 2
Moye-pays ni=ois W march% local dont 1 temps partiel

CA : 83 000 ! )2008*    
Prix : 50 000 !
Pour raisons personnelles, c$de parts sociales d'une soci"t" de
vente de fruits et l"gumes via Internet, cr""e en 2007. La livraison
est effectu"e aux 2 points relais, lieux de rendez-vous pour la
r"ception des commandes, strat"giquement plac"s sur des axes
tr$s fr"quent"s # la sortie des bureaux, entre 17 et 19h, tous les
jours de la semaine. Deux v"hicules isothermes en location longue
dur"e. Chambre froide en sous location pour le stockage et la mise
en panier des produits. Le bail est pr"caire et s'"l$ve # 11,5 K!  par
an.

Commerce de d%tail Ref. CCO/0778
Presse, loterie, PMU, photos,    effectif : 2
librairie, papeterie
Ville W march% local 
CA : 76 682 ! )2008, 8 mois et 1/2*   
Prix : 110 000 !
Pour cause de changement d'activit", c$de parts sociales d'une
soci"t" sp"cialis"e dans la presse, loterie et PMU avec une activit"
secondaire de d"veloppement photos, photos d'identit"s, vente de
confiserie et carterie, cr""e en avril 2008. Chiffre d'affaires en
d"veloppement en 2009 gr%ce # l'adjonction de l'activit" « PMU
». Magasin en galerie commerciale tr$s fr"quent"e : passage
quotidien de 3000 # 4000 personnes. 

Commerce de d%tail Ref. CCO/0777
Produits artisanaux   effectif : 1
HautWmoyen pays W march% local et touristique
CA : 77 843  ! )2008*   
Prix : 75 000 !
Pour cause de d"part # la retraite, c$de fonds de commerce d'une
soci"t" de vente au d"tail de produits artisanaux de type poterie,
souvenirs et cadeaux cr""e en 2000. Le local est situ" en plein

centre d'un village touristique et b"n"ficie d'une grande
fr"quentation. Surface de vente de 30 m! et r"serve de 30 m!.
Chiffre d'affaires r"alis" sur une p"riode annuelle de 10 mois.
Loyer annuel 14 K! . 

Commerce de d%tail Ref. CCO/0776
Galerie d'objets artisanaux   effectif : 1
Ville W march% local et touristique
CA : 72 177 ! )2008*   
Prix : 75 000 !
Pour cause de d"part # la retraite, c$de fonds de commerce d'une
soci"t" de vente au d"tail d'objets artisanaux (pi$ces uniques,
c"ramiques d'art), cr""e en 1996. Le local est situ" en plein
centre d'une ville touristique dans une rue commer+ante et
pi"tonne durant l'"t". Surface de vente de 34 m! et r"serve de 12
m!. Loyer annuel 5 K! . Le bail est # renouveler en f"vrier 2014. 

Commerce de d%tail Ref. CCO/0266
Pr{t & porter f%minin effectif : 1
Ville W march% local
CA :144 000 ! )2008*    
Prix : 40 000 !
Pour cause de d"part # la retraite, c$de fonds de commerce de
vente d©habillement f"minin de luxe, cr"" en 1991. Client$le
fid"lis"e de particuliers. Localisation dans le centre-ville de Cagnes
sur Mer, dans une zone en plein d"veloppement (logements,
commerces). Surface de 50 m!, avec une vitrine de 14 m$tres
lin"aires, espace confortablement am"nag" et climatis". Loyer
annuel de 14,4 K! . Stock moyen 26 K! . 5 jours
d©ouverture/semaine. Potentiel de d"veloppement du CA.
Possibilit" d©accompagnement du repreneur par le c"dant.

Commerce de d%tail Ref. CCO/0792
Fruits et l%gumes   effectif : 3 |3 saisonniers
Centre ville W march% local
CA : 270 200 ! )2008*    
Prix : 210 000 !
Pour cause de d"part # l'"tranger c$de fonds de commerce d'un
magasin de fruits et l"gumes avec pour activit" secondaire
l'"picerie, cr"" en 2004. Le magasin est en centre-ville, #
proximit" de la plage, au croisement d'une avenue fr"quent"e. Le
local est compos" d'une surface de vente de 75 m!. Grand lin"aire
ext"rieur de 12 m de long, deux entr"es donnant sur des rues
diff"rentes.La client$le est compos"e de particuliers (r"sidents et
touristes) et de professionnels (chefs cuisiniers de villas de luxe,
de yachts et de restaurants).

Commerce Ref. CCO/0673
Produits parapharmaceutiques effectif : 5
P%riph%rie W march% r%gional
CA : 1 086 235 ! )2008*    
Prix : 550 000 !
Pour cause de d"part # la retraite, c$de parts sociales d'une
soci"t" sp"cialis"e dans la de vente de produits para
pharmaceutiques, d'entretien et papeterie, cr""e en 1980.
Client$le de professionnels. Local # usage de bureaux et stockage
d'une surface de 570 m!. Loyer annuel de 28 K! . Bail #
renouveler en 2017.  Le conseil du c"dant : des comp"tences
commerciales sont indispensables.

Commerce de d%tail Ref. CCO/0718
Presse, papeterie, souvenirs    effectif : 1
Centre ville W March% local et touristique
CA : 72 200  ! )2008*   
Prix : 90 000 !
Pour cause de d"part # la retraite c$de fonds de commerce d'une
presse internationale, librairie, papeterie, carterie avec une activit"
secondaire de vente de cadeaux, souvenirs et confiserie.  Affaire
"tablie depuis plus de 50 ans et en plein d"veloppement en raison
de la fermeture de concurrents # proximit". Client$le de
particuliers (r"sidents et touristes). Tr$s bonne localisation en ville,
pr$s d'un port. Surface de vente de 22 m! avec mezzanine de 7
m! et r"serve de 10 m!. Loyer annuel de 7 K! . Bail # renouveler
en 2011. 

! services
Services Ref. CSE/821
D%m%nagement, transport  effectif : 14
Ville (ZI) W March% international
CA : 1 171 771 ! )2008*    
Prix : 600 000 !
Pour cause de d"part # la retraite, c$de parts sociales d'une
soci"t" de d"m"nagement cr""e dans les ann"es 1970,  ayant
"galement une activit" de garde-meubles. Entreprise avec une
bonne notori"t" en r"gion PACA, structur"e commercialement et
administrativement et avec un faible turn-over des salari"s.
Client$le de particuliers # 90*. L'entreprise dispose de trois
bureaux dans des villes importantes des Alpes Maritimes et d©un
garde-meubles neuf en ZI situ" dans l'est du Var.  

Services Ref. CSE/801
Diagnostic immobilier effectif : 6
VilleW march% local
CA : 420 000 ! )2009*    
Prix : 430 000 !
Pour raisons personnelles, c$de parts sociales d'une soci"t" de
diagnostic immobilier avec activit"s secondaires. Chiffre d'affaires
en constante progression # 2 chiffres depuis la cr"ation. Tr$s
bonne rentabilit". Bureaux de 62 m! situ"s en centre-ville. Local
en usufruit pour un loyer mensuel de 920 ! . Client$le
essentiellement de professionnels prescripteurs (95*) (agences
immobili$res, avocats, notaires, courtiers, banquiers associations)
sur le d"partement. Mat"riel technique et informatique est en bon
"tat et est inclus dans la cession.  

Services Ref. CSE/0753
D%m%nagement, transport effectif : 2
VilleW march% local, r%gional et national
CA : 110 000 ! )2008*    
Prix : 80 000 !
Pour cause de d"part # la retraite, c$de fonds de commerce d'une
soci"t" sp"cialis"e dans le secteur du d"m"nagement pour une
client$le de particuliers (90*) et de professionnels (10*), cr""e
en 1984. Forte notori"t" sur la C&te d'Azur avec une client$le
fid"lis"e. Chiffre d'affaire r"gulier avec un potentiel de
d"veloppement int"ressant. Mat"riel c"d" en bon "tat
comprenant: 1 v"hicule de 3.5 tonnes, 1 v"hicule de 13 tonnes et
50 m3, 1 monte meubles/remorque et 1 "chelle "lectrique.
Bureau situ" en ville. Surface de 43 m!. Loyer annuel de 4,44 K! .
Comp"tence n"cessaire : Attestation de capacit" de transport. 

! restauration
Restauration   Ref. CRE/800
Restaurant sp%cialit%s ni=oises, pizzas effectif : 2
Village W march% local       
CA : 143 000 ! )2008*    
Prix : 130 000 !
Cause de d"part # la retraite c$de fonds de commerce d'un
restaurant traditionnel situ" dans un centre historique tr$s
fr"quent". Le local : salle de restauration de 120 m!, r"serve de
60 m!, atelier de 25 m! et deux terrasses dont une avec four #
pizzas (70 couverts au total). Climatisation r"versible, parking. Bail
commercial d'un montant annuel de 15 K!  autorise la jouissance
gratuite de la licence IV # renouveler en 2015. Pas de travaux #
envisager et l'"tat g"n"ral du mat"riel est correct.

Restauration   Ref. CRE/0757
Cr{perie, restaurant, saladerie, effectif : 4
glacier, snack
Centre ville W march% local et touristique      
CA : 266 000 ! )2008*    
Prix : 265 000 !
Pour cause de changement d'activit", c$de fonds de commerce
d'une cr;perie cr""e en 1993. Concept et d"coration du local
originaux avec une possibilit" d'accueil de 70 couverts.
Localisation au centre-ville de Nice, zone dynamique. Client$le
fid"lis"e de particuliers (locale : 80*, touristiqu e : 20*) ainsi que
de professionnels. Salle de 100 m! et r"serve de 20m!. Bail neuf
et tous commerces. Loyer annuel de 17,4 K! . Chiffre d'affaires
r"gulier.

! b)timent
B`timent Ref. CBA/779
VenteWinstallation cuisines, salles de bain effectif : 12
Centre Ville W march% r%gional 
CA : 3 748 826 ! )2008*    
Prix : 950 000 !
Pour cause de d"part # la retraite, c$de fonds de commerce d'une
soci"t" de commercialisation et installation de cuisines, salles de
bain et am"nagement de placards. Cr""e en 1975, l'entreprise a
une bonne notori"t" sur le d"partement des Alpes Maritimes et
l'Est du Var. Client$le de professionnel (du secteur de la
construction immobili$re : 40*) et de particuliers (60*).
L'entreprise dispose de 3 implantations sur le d"partement des
Alpes Maritimes, la reprise partielle peut ;tre envisag"e.

B`timent Ref. CBA/0775
Peinture, ma=onnerie    effectif : 4
Ville W march% r%gional
CA : 396 087 ! )2007*    
Prix : 120 000 !
Pour cause de d"part # la retraite, c$de parts sociales d'une
soci"t" sp"cialis"e dans la peinture (90* de l'acti vit") et la
ma+onnerie cr""e en 1930 et reprise en 1990. Enseigne avec une
tr$s bonne notori"t". Surface de vente de 62 m! et atelier de 81
m!. Loyer annuel 9,4 K! . Le bail # renouveler en 2016. Client$le
compos"e # 80* de professionnels (architectes, syndics,
promoteurs immobiliers) et # 20* de particuliers. Mat"riel
complet en bon "tat.

B`timent Ref. CBA/0756
Vitrerie, miroiterie   effectif : 2
Zone industrielle W march% local et r%gional 
CA : 187 172  ! )2007*    
Prix : 150 000 !
Pour cause de changement d'activit", c$de fonds de commerce
d'une soci"t" de miroiterie, vitrerie et de menuiserie aluminium
PVC, cr""e en juin 1999. Localisation en zone industrielle
disposant d'un local de 125 m!. Loyer annuel est de 10K! .
Client$le fid"lis"e de professionnels # 30* (contrats avec
groupement d'assurances) et de particuliers # 70*. Mat"riel en
tr$s bon "tat. Chiffre d'affaires en augmentation. 

B`timent Ref. CBA/0759
Installation, maintenance    effectif : 3
de portes automatiques
Ville W march% local et r%gional
CA : 446 577  ! )2008*    
Prix : 450 000 !
Pour cause de d"part # la retraite, c$de parts sociales d'une
soci"t" sp"cialis"e dans l'installation et la maintenance de portes
automatiques et portes de garages, cr""e en 1988.  Tr$s bonne
rentabilit" d'exploitation atteignant 26*. Chiffre d'affaires r"gulier.
Client$le de standing fid"lis"e : professionnels # 70* (syndics
notamment) et particuliers # 30*. 2 garages de 20m! chacun.
Loyer annuel de 2 K! . Mat"riel en bon "tat. Possibilit"
d'accompagnement du repreneur par le c"dant. 






