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Lancez votre business créatif!
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ou complémentaire en vendant vous-méme vos créations ? Ce livre est fait pour vous !
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concurrence est rude, le marché aussi.
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qu'il faut savoir pour devenir une véritable entrepreneuse créative.
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Définir et construire son projet

Lancer son business créatif, c'est bien souvent le résultat d’'une envie qui
vous anime de longue date, une idée qui met parfois plusieurs années a
germer, au greé du plaisir de creer, du talent qui s'affirme et des encoura-
gements de |'entourage, généralement enthousiaste. Puis, un jour, un élé-
ment déclencheur aide a franchir le pas. Une maternite, un congeé paren-
tal, un déménagement, une réorientation professionnelle vous aménent 4
repenser votre carriére et & vous demander si, vous aussi, vous pourriez
concilier votre créativité et votre activité professionnelle, travailler chez

vous et vendre vos créations.

Aprés tout, pourquoi pas ? Vous prenez plaisir & créer et a offrir vos
créations autour de vous, régulierement on vous demande méme s'il est
possible de vous passer une commande personnalisée, vous vous prenez
alors au jeu... Et si ces ventes occasionnelles devenaient une activité pro-
fessionnelle & part entiére ou complémentaire ? D'autant plus qu'avec
Internet, les réseaux sociaux, les blogs, les places de marché réservées
au fait-main, il vous semble plus facile que jamais de faire connaitre et de
vendre vos créations !

Mais attention : si ce raisonnement est juste, vous n'étes pas le seul a
le tenir | La concurrence est de plus en plus rude dans le secteur de la
création faite main : les professionnels comme les amateurs ont accés aux
mémes outils. Le succés de votre entreprise dépend en grande partie
de votre capacité a vous distinguer de cette concurrence par la qualite,
la cohérence, l'originalité et bien sir la visibilité de vos créations. Vous
devez viser cet objectif des les toutes premiéres étapes de la construc-

tion de votre projet.

SE POSER LES BONNES QUESTIONS

Faites le point de maniére précise et approfondie sur vos motivations,
pour devenir un créateur entrepreneur, et sur ce qui donnera un carac-
tére unique a votre projet et a votre offre. Pour cela, commencez par

chercher une réponse aux questions suivantes.

% VOUS ET VOTRE MARQUE



~+Qui étes-vous ? Quel est votre parcours ? Comment est née et sest
développée votre passion pour la création ? Qu'exprimez-vous quand

5 ?
VOuUs Creez

~+Qu'allez-vous vendre et a qui s'adressent vos produits ? Votre créati-
vité s'exerce peut-étre dans de nombreux domaines, mais pas question
de vouloir tout vendre & tout le monde. Vous avez tout intérét & vous
concentrer sur un type de produits et/ou a cibler une clientéle précise. |l
est en effet plus facile de se positionner sur un marché de niche, clest-a-
dire un marché restreint correspondant & un produit spécialisé.

*Qu'attendez-vous de cette activité ? S'agit-il d'un revenu d'appoint ou
devant correspondre & un temps complet ? Aurez-vous la patience et les
moyens d'attendre plusieurs mois, voire deux a trois ans, que votre acti-

vité devienne rentable ?

~*En quoi vous différenciez-vous des autres créateurs ? Connaissez-vous
votre concurrence sur le type de produits et la cible que vous visez ?

En quoi votre offre apporte-t-elle quelque chose de nouveau et de
différent ?

*Quelles sont vos contraintes personnelles (temps, argent, logistique) ?

Lorsque vous aurez répondu, noir sur blanc, a ces différentes questions,
vous en saurez davantage sur votre projet. Et les directions a prendre se

dessineront au fur et & mesure des chapitres suivants.

Vous comprendrez au cours de votre lecture qu'un projet n'est pas figé : il
se repense et évolue dans le temps. Selon les rencontres que vous ferez,
les contraintes financiéres, temporelles ou encore logistiques auxquelles
vous serez confronté, vous serez amené a le retravailler pour mieux

l'adapter & votre contexte économique et personnel.

Définir et construire son projet
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TEMOIGNAGE DE DENIS GALLOT

Professeur associé, responsable de la majeure entrepreneuriat et de lincubateur
StartingBloc & Rouen Business School
www.rouenbs.fr - www.rmsrbs.fr

Quels conseils primordiaux donneriez-vous a un créateur qui souhaite se lancer ?
Se concentrer sur un seul projet. Méme si ce projet n'est qu'un complément d'acti-
vité, il vaut mieux le lancer en se concentrant au maximum de ses possibilités,
plutdt que de tenter de lancer plusieurs projets en méme temps et d'observer quel
projet émerge plus que les autres.

Ne pas sous-estimer la charge de travail commercial. Souvent parent pauvre de la
création d'entreprise, plus particulierement sur Internet ot l'on croit que le site et
son réferencement feront tout, le développement commercial, de la prospection a
la fidélisation en passant par 'acte d’achat, doit rester 1'activité principale de tout
créateur d'entreprise. Le créateur se concentre trop sur la production (l'offre) au
détriment de la vente (la demande). Le créateur est le premier commercial de son
entreprise. Le client apprend son métier au créateur. Il définit le prix acceptable,
les caractéristiques du produit, les services associés... Il faut rester a son écoute
en permanernce.

Quels sont les piéges a éviter ?

Le syndrome « banana » (d'apres I'histoire de la petite fille qui dit savoir comment
écrire « banana » mais ne sait pas ou s'arréter). Classique dans le monde du déve-
loppement informatique, il consiste a ne plus savoir s'arréter dans l'amélioration
perpétuelle de son produit ou de son service, retardant ainsi sa mise sur le mar-
i ché. On peut toujours améliorer encore et encore son offre. Mais il faut aussi sa-
o voir s'arréter a temps afin de commencer a vendre. Il vaut mieux un produit im-
i parfait, mais dans les temps, qu'un produit parfait qui arrive trop tard.

Un « tiens » vaut mieux que deux « tu 'auras ». Les retours de salons profession-
nels sont euphorisants, enthousiasmants. On y a rencontré de nombreux pros-
pects qui tous ont affirmé vouloir passer commande rapidement. On se met donc

10 VOUS ET VOTRE MARQUE
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au travail immédiatement pour éviter les ruptures de stock en produisant ce qui
sera inévitablement commandé dans les jours qui suivent. Cela ne se confirme
malheureusement que rarement. Mieux vaut relancer les contacts et attendre les
commandes fermes pour augmenter les stocks.

Lors de la réflexion sur un projet, quels sont les éléments phares a ne pas
négliger ?

L'estimation des ressources nécessaires. Du temps, du talent (et/ou des compétences)
et de 'argent. Quand on réfléchit a un projet, on doit se poser la question du
temps nécessaire a lui consacrer pour bien le mener. Plus particulierement quand
il ne s’agit que d'une activité complémentaire qui, par nature, ne permet pas de se
s'y consacrer a 100 %. Par ailleurs, sans aller jusqu'a faire réaliser une étude de
marché par un cabinet spécialisé, qui colitera forcément beaucoup d’argent, il est
judicieux de vérifier aupres de son entourage (qui peut représenter une partie de
la future clientele) la pertinence de ses créations : a-t-on du talent ? Enfin, 1l faut
un minimum d’argent pour se constituer un stock de matiéres premieres, acheter
des outils et/ou machines... Ce capital de départ peut étre complété par les orga-
nisations gravitant dans le réseau d'accompagnement et de financement de la
création d'entreprise. A ne pas négliger !

La confrontation avec le marché. Par peur de la concurrence et de la copie, par envie
de bien mettre au point son offre avant de la montrer, le créateur passe beaucoup
de temps seul au démarrage de son projet. Il est nécessaire de confronter le plus
tot possible son offre au marché. Aller demander a son futur client ce gu'il pense
de I'offre est le meilleur moyen de la mettre au point. De méme pour le « business
model » et plus particuliérement le modéle de revenus. Il faut tester rapidement
le modele de revenus sur un échantillon de futurs clients pour connaitre leurs
réactions.

— Y

DEFINITION
Le modéle de revenu traduit la maniére par laquelle on crée de la richesse et per-
coit des recettes (vente directe, location, abonnement, assurance...).

Définir et construire son projet
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S’organiser
pour atteindre ses objectifs

Se lancer dans la création d'entreprise est une démarche de longue ha-
leine. Le montage du projet peut prendre plusieurs mois, pendant les-
quels vous serez peut-étre encore en poste. Faites attention de ne pas
vous perdre dans les multiples tAches nécessaires & la mise en route de
votre business créatif, et évitez de remettre éternellement 4 demain les
tédches qui vous intéressent le moins ou pour lesquelles vous vous sentez
moins s(r de vous (au hasard : I'étude de marché et la mise au point de
prévisionnels de chiffre d'affaires).

Pour que votre projet voie enfin le jour et se concrétise, il est important
d'établir un planning. Il vous faudra pour cela lister de fagon détaillee
toutes les actions nécessaires a sa mise en route. Voici les domaines d'ac-
tion que vous devez aborder (attention : cette liste est non exhaustive, et
aucun ordre chronologique ne lui a été attribué, car il dépend du cas de

chacun) :

- choix du statut juridique + démarches administratives diverses (dépét
de marque, demandes éventuelles d'autorisations, etc.) ;
*approvisionnement en matiéres premiéres ;
~+constitution du stock de base ;
~fixation des prix ;
~:choix d'une plate-forme de vente pour créateurs sur Internet ou
élaboration d'un cahier des charges pour la création d'un site marchand ;
Base line “choix d'un nom de marque et d'une « base line » ;
Voir aussip. 19 ~*création d'un logo et d'une charte graphique ;
~*impression de cartes de visite et autres outils de communication ;
----- ‘prise de vue des produits ;
~*rédaction des fiches produits ;

*mise en place d'un blog et de profils de reseaux sociaux, etc.

12  VOUS ET VOTRE MARQUE



Essayez d'estimer le plus précisément possible le temps que vous pouvez
et devez allouer & chacune de ces taches. || existe ensuite deux maniéres
de proceder :
~#le rétro-planning : vous vous fixez une date butoir - on parle de
« deadline » - et vous remontez le temps pour planifier toutes vos actions
entre le jour ol vous démarrez votre projet et le jour ol vous souhaitez
que tout soit enfin opérationnel ;

“le planning classique : il s'agit d'organiser action apres action, selon un
ordre chronologique, votre emploi du temps. Selon le temps prévu pour
chaque tache, vous obtiendrez votre écheance finale.

Pour l'une comme pour l'autre de ces méthodes, il est nécessaire de
prévoir des marges de manceuvre pour parer aux imprévus. Cela vous

évitera des moments de panique et de stress fort désagréables !

Par ailleurs, une fois cette stratégie globale définie, efforcez-vous de
la décliner en objectifs précis dans leur intitulé, et surtout adaptés au
temps que vous pouvez réellement leur consacrer (on parle en général
d'objectifs « smart » : spécifiques, mesurables, atteignables, réalistes et
temporellement définis). Par exemple, si vous souhaitez mettre en place
un blog, vous devrez :

“choisir un service en ligne ou un logiciel de blogging ;
~+prévoir le « look » de votre blog ;

+définir des catégories ;

‘choisir un rythme de publication adapté ;

sréfléchir aux sujets d'articles possibles, etc.

Enfin, pour que votre projet soit rentable, c'est-a-dire qu'il vous rapporte
suffisamment d'argent par rapport au temps et aux sommes que vous

aurez investis, il vous faudra établir un « business plan » (voir chapitre 4).

S'organiser pour atteindre ses objectifs

Voir p. 73
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Créer sa marque

Parmi les nombreuses tidches a accomplir pour mener votre projet du
réve a la réalité, la définition de votre positionnement et la création d’'une
véritable marque revétent une importance capitale. En effet, comme
nous l'avons évoqué en introduction, l'une des clés de votre réussite ré-
side dans votre capacité a vous différencier de votre concurrence, tant
directe (les autres créateurs de fait-main qui opérent sur les mémes seg-
ments de produits et de clientéle que vous) qu'indirecte (par exemple, les
produits industriels de méme nature, y compris fabriqués a l'autre bout
du monde, a des colits imbattables).

Pour parvenir a vendre vos créations, vous devez, d'une part, toucher la
bonne cible, celle des clients sensibles au fait-main, préts a en payer la
qualité et l'originalité au juste prix, et, d'autre part, vous distinguer dans
I'offre de la création faite main en misant sur la cohérence et le profes-
sionnalisme de votre univers. Tout cela se joue via la construction d'une
véritable « identité de marque », reconnaissable au premier coup d'eeil, et
bien str attrayante !

Créer votre marque, ce n'est pas seulement choisir un nom pour votre
entreprise et/ou vos produits, clest réellement travailler sur l'essence,
'ADN de votre entreprise (ce qu'elle est, ce qu'elle n'est pas), ses valeurs,
le message que vous souhaitez transmettre & travers elle... puis, parvenir
a retranscrire ces éléments a la fois dans votre nom, votre slogan et votre

identité visuelle.

DEFINIR SA MISSION D’ENTREPRISE

L'une des premiéres étapes, avant méme de chercher votre nom de
marque, consiste a définir votre « mission d'entreprise ». Sous ce terme
un peu pompeux se trouve « tout simplement » la raison d'étre de votre
activité dentrepreneur, le but essentiel que vous visez a travers votre
entreprise (4 part gagner votre vie bien sir !), le message profond que
vous souhaitez communiquer a vos clients par toutes vos actions d'entre-
preneur. Message qui doit sous-tendre toute votre stratégie de dévelop-
pement, vous differencier de vos concurrents et permettre a vos clients

d'entrer en relation avec vous. Bref, un peu 'équivalent du « Just do it »

de Nike !

VOUS ET VOTRE MARQUE
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NenOi - Lethnique chic pour bébés - nenoi.com

Comment est née ton idée de te lancer dans I'ethnique chic pour bébé ?
Comment définis-tu ton concept ?

Tout est arrivé avec la naissance de mon fils. Mon mari est francais et je suis d'origine
sénégalaise. Donc, mon fils est métis. C'est comme cela que je vois nenOi : comme un
meétissage entre deux cultures. NenOi (lisez nénoye) vient du poular, langue des
Peuls. En poular, « maman » se dit « néné » Quand on veut ajouter une dimension
affective, on dit « nenoi » : maman chérie. Mon pére m'appelle ainsi parce que je porte
le prénom de sa mere.

Mes créations nenQi s’adressent aux bébés (de la naissance a 18 mois maximum).
Cela va de I'accessoire & quelques vétements. Je les congois comme des cadeaux
que l'on s'offre ou que l'on offre. Leur originalité vient du fait que j’utilise des
textiles africains : du style wax, qui est en vogue en Europe, mais aussi du batik et
du pagne tissé. Mon choix se porte sur la qualité des matieres utilisées et la beau-
té des tissus (qui ne sont pas forcément enfantins).

Je vois mes créations comme des objets de mode. IIs doivent étre beaux, plaire,
ensuite étre pratiques. Par exemple, les bavoirs que je fais sont élégants mais aus-
sl pratiques, car ils absorbent bien la salive des bébés (tissu éponge doublé de nid
d’abeille sur I'envers de chaque bavoir). Ils sont a utiliser essentiellement quand
le bébé bave et non pas pour les repas.
Bien entendu, ce n’est pas la majorité

de la population gui est sensible a mon

nen

univers. Mais en méme temps, je ne
cherche pas a étre une parmi plusieurs.
Nous ne sommes pas nombreux sur le
créneau de l'ethnique chic, et la clien-
tele ne l'est pas non plus. C'est une
niche (voir chapitre 7, Définir sa cible).

QU EET MEIOR 1

Créer sa marque
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DEPOSEZ VOTRE MARQUE, AVEC MAITRE ANNE-SOPHIE RIAUD

Avocate spécialisée dans [‘accompagnement des créateurs d'entreprise a Paris

Déposer sa marque aupres de I'INPI (Institut national de la propriété industrielle)
n’est pas obligatoire mais a examiner au cas par cas, en fonction du développe-
ment que chacun envisage pour son activité. Faire un dép6t de marque est, en
effet, un peu coliteux et n'est pas forcément indispensable, par exemple si votre
ambition est de vendre sur quelgues marchés locaux. En revanche, si vous envisa-
gez de développer, voire de revendre votre entreprise, il est essentiel que vous dé-
teniez votre marque.

Pour déposer votre marque, vous devez tout d'abord vérifier si les noms que vous
envisagez sont disponibles. Pour cela, vous pouvez faire une recherche en ligne sur
le site icimarques.com. Une fois prét a faire le dépét, vous pouvez demander a I'TNPI
une recherche en antériorité (payante) plus approfondie. Cette derniére n'est pas
obligatoire, mais, si vous déposez une marque existante, vous risquez de voir le
premier titulaire s’opposer a votre dépdt, vous obligeant & y renoncer, en perdant les
frais d’enregistrement.

Le forfait de base vous permet de déposer votre marque dans trois classes — ou
catégories — de produits ou services. Vous pouvez choisir de payer plus cher pour
ajouter des classes supplémentaires. Attention, chaque classe comporte une cin-
quantaine de mots décrivant le type de produits concernés : déposer 'intégralité
de ces termes n'est pas une bonne protection pour votre marque. Au contraire, il
faut les limiter et les adapter, de maniére a décrire précisément l'activité de votre
entreprise et a avolr une marque réellement distinctive.

Posséder une marque déposée vous permet de la protéger en cas de copie : mais
attention, pour cela, il faut engager en justice une action en contrefagon de marque.
Dans le cas contraire, ou une marque concurrente voudrait vous attaquer pour
contrefacon, avoir déposé votre marque est un plus pour vous défendre. Ce n’est
néanmoins pas indispensable, si vous étes en mesure de prouver que vous utilisiez
cette dénomination commerciale avec suffisamment d'antériorité sur I'entreprise
qui vous attaque.

Enfin, une autre maniére, moins colteuse, de protéger votre marque consiste a
utiliser 'enveloppe Soleau (voir chapitre suivant). Cette derniére est prévue pour
enregistrer des modeles aupres de I'INPI : il suffit que les modéles déposés fassent
apparaitre clairement votre marque pour la protéger de facto.

VOUS ET VOTRE MARQUE



Pour identifier votre propre mission, tichez de trouver les réponses a ces
questions : qu'est-ce qui nourrit votre passion créative, qu'est-ce qui vous
inspire ? Sous quelle forme cette passion se manifeste-t-elle, que créez-
vous ? Que souhaitez-vous que vos clients obtiennent ou atteignent en
achetant vos créations ? Cherchez cette cohérence qui rend votre acti-
vité personnelle différente des autres.

Résumez vos réponses en une ou deux phrases précises, qui vous guide-
ront au cours des mois et des années a venir dans toutes les dimensions
de votre projet. N'hésitez pas a les écrire joliment, a les afficher dans votre
atelier et sur votre blog/site, a |a fois pour les transmettre a vos clients et
les garder en téte en permanence, afin de vous y référer quand le besoin se
fait sentir. Elles seront, notamment, a la base de votre travail de branding.

TRAVAILLER SON (PERSONAL) BRANDING

Ce terme de marketing désigne les différentes démarches visant a instal-
ler une marque cohérente, forte, valorisante et reconnaissable pour une
entreprise ou des produits. Aujourd’hui, on parle également de « personal
branding » lorsqu'on gére son image personnelle et sa carriere en utilisant
les mémes leviers promotionnels. En tant que créateur entrepreneur, il
y a de fortes chances que vous soyez, au moins au départ, le seul repré-
sentant de votre entreprise et de sa marque. Par ailleurs, c'est bien votre
créativité et votre personnalité qui sont & la base méme de leur succés.
Autant dire que ces deux dimensions (branding et personal branding)

sont intimement liées...

La raison d'étre du branding ou identité de marque, c'est bien entendu,
comme son nom l'indique, de vous démarquer de la concurrence en affir-
mant votre personnalité et de mettre en avant votre professionnalisme,
notamment face aux particuliers de plus en plus nombreux a surfer sur la
vague du fait-main. Attention, cultiver son image de marque ne se résume
pas a un joli logo (mé&me si, nous allons le voir plus loin, il est important).
Le point de départ de votre démarche de branding, la définition de votre
mission d'entreprise, consiste & mettre au clair le message et les valeurs
que votre marque va véhiculer.

Pour vous différencier avec efficacité de vos concurrents, votre marque
doit imprégner tous les champs de votre activité, et donc s'incarner dans :
“votre nom et votre slogan (ou « base line ») ;
votre identité visuelle : logo, police, couleurs, éléments graphiques,
qui doivent étre cohérents sur tous vos supports de communication, y

compris vos factures ;

Créer sa marque
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~*le ton de votre communication (formel ou décontracté, voire résolu-
ment humoristique) ;

~+votre attitude face aux clients (par e-mail, lors des expositions...),
notamment en cas de réclamations ;

“vos prix (si vous misez sur une image haut de gamme, vous devez en
tenir compte pour fixer vos prix) ;

~ivos modes de distribution ;

~ivotre étiquetage et votre packaging...

TEMOIGNAGE DE SOLENE ALLARD
Graphiste et créatrice de Sobi Graphie - www.sobi-graphie.fr

Je ne dépense pas beaucoup en packaging, mais j'y accorde de l'importance, car
cela aussi donne envie d’'acheter une création. Le packaging met en valeur les
produits ; il les finalise en apportant une derniére touche personnelle ou une in-
formation supplémentaire ; il les habille et, se voulant fonctionnel, donne des dé-
tails sur leur utilisation et leur conservation. Les étiquettes maison, déclinées
pour des occasions particulieres comme la féte des meres, sont aussi des détails
qui font la différence.

[
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Déterminer son identité
visuelle et sa charte graphique

Vecteur essentiel de votre branding, votre identite visuelle est un élément
clé de votre communication, qui ne doit pas étre pris & la légére : deux
professionnels du graphisme expliquent I'importance de ne pas négliger
cette étape. En effet, comme le rappelle Jean-Philippe Cabaroc, « une
image de marque qui semble un travail d'amateur donnera de l'entreprise
une image d'amateur ».

TEMOIGNAGE DE JEAN-PHILIPPE CABAROC
Designer graphique et directeur artistique

Qu’entend-on exactement par « identité visuelle » ?

Quelles dimensions recouvre-t-elle ? A quoi sert-elle ?

Une identité visuelle regroupe tous les éléments qui représentent, visuellement et
de maniere cohérente, une entreprise : le logo, les documents administratifs, les
cartes de wvisite, mais aussi I'habillage des locaux, le packaging ou encore 1'uni-
forme de travail. Tous les supports qui servent a représenter une entreprise sont
potentiellement des lieux ou peut (et doit) s’exprimer une identité visuelle.

L'identité visuelle est treés importante, car c'est un moyen pour une entreprise ou
un entrepreneur de se différencier des concurrents en montrant son originalite.
L'identité visuelle doit transmettre, grace a un graphisme personnalisé, les valeurs
de I'entreprise. Cela permet de créer des signes esthétiques forts qui sont reconnus
instantanément (le rouge pour Coca-Cola, la pomme croguée pour Apple...). Liden-
tité visuelle est primordiale, elle donne une image professionnelle et vous permet
de toucher plus efficacement votre cible en I'incitant & acheter vos produits.

Quelle démarche suivre pour donner a son entreprise une identité visuelle
efficace ?

Pour commencer, il faut savoir quel est le profil de votre entreprise et quelle
image vous voulez renvoyer a vos clients : stricte, girly, rock'n roll, romantique ?
Dans une entreprise individuelle, 1a personnalité de l'entreprise est souvent tres

VOUS ET VOTRE MARQUE
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liée & son créateur ; n’ayez pas peur de chercher en vous-méme, dans vos golts
personnels, vos valeurs : une entreprise n'a que plus d'intérét quand elle est sin-
cere. Il faut aussi regarder la concurrence pour voir comment elle communique
et comment s'en démarquer. Enfin, il faut savoir quelle clientele viser.

Ces réponses vous permettront de donner des renseignements précis au graphiste
qui réalisera votre identité graphique. Il pourra ainsi faire des propositions de typo-
graphies, de couleurs, de formes pertinentes. Si vous réalisez vous-méme votre iden-
tité graphique, soyez siir de ce que vous faites, car une image de marque qui semble
un travail d'amateur donnera également de I'entreprise une image d'amateur.

Un logo : est-ce indispensable ? Quelles informations véhicule-t-il ?

Est-ce suffisant ?

Le logo est la base de toute identité visuelle. C'est I'élément le plus utilisé pour
représenter une entreprise. Une identité visuelle sans logo n'a donc pas de sens,
d’autant que, bien souvent, elle est déclinée a partir du logo.

Qu'est-ce qu’'une charte graphique ? En quoi est-elle importante ?

La charte graphique est I'ensemble des informations techniques et regles d'utili-
sation (sur tous les supports de communication de l'entreprise) propres a une
identité visuelle. Ces regles sont compilées dans un document destiné surtout aux
professionnels de la « chaine graphique ». Particulierement utile quand de nom-
breux prestataires sont amenés a travailler sur votre identité, la charte graphique
vous garantit le respect de cette identité (taille du logo, informations sur les cou-
leurs, la police de caracteéres...).
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Au démarrage d’un petit projet, les moyens ne permettent pas forcément de
faire appel & un prestataire : que recommanderiez-vous a un créateur qui
débute ? Existe-t-il des options a cofit réduit satisfaisantes pour se forger une
identité visuelle efficace ?

Je vais le dire tout net, non. Je ne préche pas pour ma paroisse en disant cela, je
parle d'expérience. Il existe des sites qui promettent de vous livrer des centaines
de logos en mettant en concurrence des centaines de graphistes pour moins de
500 euros. C’est trés attirant, mais vous n’aurez pas ce qui fait la valeur d'un bon
prestataire : I'implication, le conseil et le suivi. Et il est fort probable que vous
cholsirez sans savoir sl vous faites, oul ou non, le bon choix. Vous aurez un logo
fait a la va-vite, mais qu’en ferez-vous ? Vous serez encore loin d'avoir créé |'uni-
vers visuel qui fera réver vos clients.

Soyons clair, un travail d’identité visuelle de qualité pour un petit entrepreneur a
un colt. En moyenne de 2 500 a 10 000 euros selon les supports de communication
a réaliser (et bien plus pour les grosses sociétés). La communication représente un
budget que l'on a tendance a négliger et pourtant il participe au succes d'une
entreprise, c'est donc un investissement a ne pas prendre a la 1égere. Un entrepre-
neur qui souhaite acheter un bail commercial, mais qui n’en a pas les moyens, n’a
que deux solutions : trouver un financement ou abandonner son projet. Mon
conseil, c’est de trouver un financement (méme petit) et de choisir le bon presta-
taire (apres avoir discuté avec lui et regardé son travail). Si votre budget est réduit,
la prestation peut étre réduite également, pour commencer (par exemple la réali-
sation d'un logo) et elle peut s’agrandir avec le temps. Si vous trouvez la bonne
personne, elle saura vous conseiller.
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TEMOIGNAGE DE MATHILDE ALLARD
Infographiste et créatrice de Libertylle et Rose et Vert

Pourquoi faire appel a un(e) graphiste pour établir une charte graphique ?

Le graphisme est une forme complexe de communication visuelle. Il est présent
dans notre quotidien sans pour autant que nous y prétions attention : publicité,
Web, logo, packaging, etc. Le graphiste se définit comme un professionnel de la
communication, passionné et ayant une connaissance aigué des outils actuels
comme les logiciels.

Vos clients et concurrents ont un ceil critique impitoyable sur vos outils de commu-
nication, il est important de les satisfaire. Graphiquement, votre charte doit séduire
vos clients. Un graphiste sera a méme de vous proposer une solution réfléchie pour
I'image de la marque, et sera toujours a votre écoute. Par expérience, 1l a appris a
comprendre les attentes des différentes cibles et a capter leur attention.

Un graphiste passera le temps nécessaire sur votre projet, le résultat sera unique
et personnalisé. Pour y aboutir, il vous présentera différentes propositions gra-
phiques. 11 déclinera votre charte pour divers supports (cartes de visite, banniere
Web, icones, etc.), ce qui, aujourdhui, n'est pas négligeable au vu de la multitude
de supports de communication et de I'importance d'étre le plus présent possible.
Enfin, un graphiste vous propose une solution clés en main : a l'issue du projet,
vous aurez tous les formats possibles de fichiers en votre possession pour étre libre.

Quelle est la valeur ajoutée d’un tel investissement ?

Une bonne charte fidélisera vos clients grace a une image forte, efficace, dont on
se souvient. Elle permet de bonifier votre réputation et d’'étre reconnaissable par-
mi tant d'autres. Une bonne charte visuelle est gage de durabilité. Elle suivra votre
marque pendant des années partout ot celle-ci sera présente. Sa création est
donc décisive dans l'histoire de votre marque.

Une image mal pensée au début est une perte de temps et donc d’argent. Vous
devrez la refondre rapidement, donc réengager de l'argent et du temps, au risque
de perdre quelqgues clients. Il est important de différencier la charte graphique du
logo. Le logo est une image faisant partie de la charte. Il peut étre proposé seul. La
charte, quant a elle, est un document comprenant toutes les regles de communi-
cation a respecter pour ne pas déroger a l'image de marque. Elle peut comprendre :
le logo, les couleurs, les typographies, le type de photo a utiliser, les erreurs a ne
pas commettre, etc. C'est une vraie valeur ajoutée a votre logo.

Déterminer son identité visuelle et sa charte graphique
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Trois conseils pour travailler efficacement avec un(e) graphiste et obtenir

le logo de ses réves ?

1. Identifiez bien votre cible et vos clients pour pouvoir les décrire en détail a votre
graphiste. Ensemble, vous saurez établir un profil type pour avoir une réponse gra-
phique pertinente.

2. Faites-vous une idée des logos que vous aimez et de ceux que vous aimez moins.
Ainsi, votre graphiste comprendra votre univers personnel et saura vous proposer
des pistes qui vous ressemblent.

3. Etablissez dés le début les régles du contrat avec votre graphiste. Le prix d'une
prestation varie énormément en fonction du pack qui vous sera livré a la fin (type
de fichiers, qualité, support, etc.) Choisissez le nombre de « retours client » (correc-
tions et modifications) que vous souhaitez pour ne pas dépasser votre budget.

Et n'oubliez pas, le dialogue entraine toujours une bonne compréhension gra-
phiste-client, gage de la réussite de votre collaboration !
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I LES ASPECTS JURIDIQUES ET LEGAUX
DE LA CREATION D’ENTREPRISE

AU PROGRAMME

OPTER POUR LE BON STATUT JURIDIQUE 28

RESPECTER LES OBLIGATIONS LEGALES 3

PROTEGER SES CREATIONS 37

Pour vendre vos creations sur Internet ou lors d'expositions
en toute légalité, vous devrez rapidement vous interroger sur
le statut juridique que vous allez adopter.

De plus, disposer d'un numéro d'immatriculation (huméro de
Siret) vous sera indispensable pour participer & des salons ou
expositions, bénéficier de tarifs professionnels auprés des
fournisseurs, vendre vos créations via des revendeurs, mais

aussi rassurer vos clients sur votre professionnalisme.
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Opter pour le bon
statut juridique

Selon que vous souhaitez travailler seul ou & plusieurs, que votre acti-
vité nécessite ou non des investissements importants, ou encore que
vous avez ou non un patrimoine a protéger, différents statuts juridiques
soffrent & vous pour exercer votre activité soit en qualité de travailleur
indépendant, soit en sociéte.

Bon & savoir : le site de 'APCE (Agence pour la création d'entreprise),
www.apce.com, vous propose plusieurs outils simples de comparaison et

d'aide au choix du statut.

LE REGIME DE LAUTO-ENTREPRENEUR

Pour maitre Anne-Sophie Riaud, avocate spécialisée dans 'accompagne-
ment des createurs d'entreprise a Paris, le regime de 'auto-entrepreneur
est parfaitement adapté a la situation des personnes qui souhaitent
lancer leur activité créative : « Toutes les formalités sont simplifiées et
centralisées, les charges sont réduites, l'enregistrement puis les forma-
lités mensuelles ou trimestrielles peuvent se faire intégralement en ligne.
C'est |'idéal en termes administratifs. »

Attention : les principales limites sont celles des plafonds de chiffre
d'affaires (32 900 € par an pour les activités de service et 82 200 €
pour les activités de vente en 2015), peu élevés surtout pour une acti-

vité principale.

LE COMMERCANT OU LARTISAN INDEPENDANT

Il s'agit du statut d’entrepreneur individuel classique. Les formalités légales
et les charges sociales sont plus nombreuses et ne sont pas centralisées
par rapport au régime de l'auto-entrepreneur. Cependant, il n'existe au-
cune limite de chiffre d'affaires.

« Le principal risque, souligne maitre Anne-Sophie Riaud, tient au fait qu'il
n'existe pas de distinction entre le patrimoine personnel et professionnel
de l'entrepreneur. Le banquier peut accorder un prét qui, s'il nest pas
remboursé, entrainera la saisie des biens personnels de l'entrepreneur.
De méme si l'entrepreneur n'acquitte pas ses factures, ses créanciers

pourront tenter de saisir ses biens. Afin de pallier cette difficulté, il est

LES ASPECTS JURIDIQUES ET LEGAUX DE LA CREATION D’ENTREPRISE



toutefois possible de faire une déclaration d'insaisissabilité du domicile
familial auprés d'un notaire. Par ailleurs, la solution de I'EIRL (entrepre-
neur individuel a responsabilite limitée) permet d'affecter un patrimoine a

son activité professionnelle, qui seul peut étre saisi en cas de difficultés. »

L'EURL (ENTREPRISE UNIPERSONNELLE
A RESPONSABILITE LIMITEE)

Pour une meilleure protection du patrimoine, 'EURL reste assez simple a
mettre en place (des statuts types s'appliquent d'office sauf si des statuts
différents sont rédigés et remis lors de l'immatriculation) et a faire fonc-
tionner ensuite ('associé est dispensé d'un certain nombre de formalités
annuelles). L'associé unique a un statut de gérant majoritaire. Des frais de
publication et de formalités légales de l'ordre de 300 a 400 € seront a
régler pour la simple immatriculation de la société.

LA SAS/SASU (SOCIETE PAR ACTIONS ,
SIMPLIFIEE/SOCIETE PAR ACTIONS SIMPLIFIEE
UNIPERSONNELLE)

Dans le cas d'un projet de création & plusieurs ou si l'activité est appelée
a se développer, maitre Riaud recommande dopter pour la SAS, dont
le fonctionnement est trés souple puisque les statuts font l'objet d'un
accord entre les associés. lls peuvent notamment aménager dans les sta-
tuts les conditions de leur entrée et de leur sortie de la société. Le fonc-
tionnement est en outre encore allége en cas d'associé unique. « Lorsqu'il
y a plusieurs associés, je conseille de rédiger impérativement un pacte
d'actionnaires régissant les droits et obligations des actionnaires, notam-
ment, en cas de désaccord, souligne maitre Riaud, mais aussi de prévoir
un partage & 49/51 plutdét que 50/50, afin d'éviter le blocage total de la
société en cas de désaccord. »

Opter pour le bon statut juridique

29



5 2015 Eyrolles.

C

\

Copyright

D'’AUTRES STATUTS ENVISAGEABLES
LE STATUT DIT D'ARTISTE LIBRE

En réalité, il nexiste pas de tel statut. En revanche, le statut d'ar-

tiste auteur, en fonction du secteur d'activité, permet de bénéficier

d'un régime social et fiscal spécifique et avantageux. Mais atten-

tion, la plupart des créateurs (mode, bijoux, etc.) ne peuvent pas y

Aller sur prétendre et relévent soit de |'Urssaf (professions libérales) soit de
www.secuartsgraphiques- la chambre des métiers (artisans). Afin de vérifier si vous étes éli-
etplastiques.org  gible & ce statut, vous pouvez contacter la Maison des Artistes.

La Maison des Artistes
SECURITE SOCIALE

La Maison des Artistes FAQ

Actualité ESPACE ARTISTES AUTEURS ESPACE DIFFUSEURS
Services en ligne : > Le principe du régime des artistes auteurs » Qui sont les diffuseurs ?
323515:;0“9 et » Quelles sont les activités concernées ? » Diffuseurs 1,1% sur les rémunérations versées a
55’;;',20?2 > = : I'artiste ou a I'ayant droit
Vous débutez votre activité artistique

S > Diffuseurs 1,1 % sur le chiffire d’affaires ou la
N'attendez plus ¥ Vos calisations commission
téléchargez vos > Vous avez plusieurs activités professionnelles

attestations en ligne et - &

payezvos cotisations, par ? Vous étes retraité
carte bleue, dans votre » Vous cessez votre activité
espace privé securise

= Accadez 3 votre espace
privé

LASSOCIATION

Il est enfin possible de lancer votre activité créative dans le cadre d'une
association loi 1901. Dans ce cas, la recherche du profit ne doit pas étre la
finalité de votre activité puisqu’une association ne permet pas le partage
des bénéfices réalisés entre ses membres. La gestion de |'association doit
étre bénévole et désintéressée pour pouvoir bénéficier d'une absence de
fiscalite. Malgre cela, I'association peut accomplir des actes de commerce.

L'association peut étre envisagée afin de partager les colits d'activités.




Respecter
les obligations legales

Outre les regles spéecifiques liées a votre statut juridique, vous devrez en
tant que professionnel respecter un certain nombre d'obligations légales.
Nous en listons les principales ci-dessous, toutefois n'hésitez pas & vous
rapprocher de votre chambre de commerce ou chambre des métiers, ou
encore de votre expert-comptable, pour étre siir de ne rien oublier !

LES MENTIONS LEGALES DE VOTRE SITE INTERNET

En tant que professionnel présent sur le Web, vous devez respecter les
régles issues de la loi pour la confiance dans I'économie numérique de
juin 2004. Ce texte prévoit en effet que tout site Internet, y compris un
blog personnel, comporte un certain nombre de mentions légales obliga-
toires (leur absence vous expose a de lourdes sanctions, jusqu’a un an de
prison et 75 000 € d'amende !).

En tant que professionnel, vous devez indiquer :

~:|a dénomination ou la raison sociale ;

“+I'adresse du siége social ;

~*votre numéro de téléphone ;

“*le nom du directeur de la publication (vous en général) ;

~*|le capital social (s'il y a lieu) ;

~le numero d'enregistrement au RCS ou au RM (le cas echéant) ;

~*|le numéro individuel d'identification pour les activités soumises a la TVA.

Méme si vous étes encore particulier, vous devez afficher :
~iyos prénom et nom ;

~+|'adresse de votre domicile ;

~votre numéro de téléphone.

Professionnel ou particulier, il vous faut également mentionner le nom, la
raison sociale, 'adresse et le numéro de téléphone de votre hébergeur.

Si vous collectez des données personnelles relatives & vos visiteurs dans
un objectif commercial (fichier client, adresses e-mail dans le cadre de
l'inscription a une newsletter promotionnelle, etc.), vous devez déclarer

votre fichier & la CNIL (cela peut se faire trés facilement en ligne sur son
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site). Une fois votre numéro de déclaration obtenu, indiquez-le dans vos
mentions |égales.

Depuis quelques mois, la CNIL effectue des contréles relatifs au respect
de la réglementation sur les cookies informatiques, ces fichiers qui per-
mettent de suivre le comportement de l'internaute sur son site. Il s'agit
notamment des cookies permettant l'affichage de publicité ciblée, I'ana-
lyse de l'audience et le partage sur les réseaux sociaux. L'éditeur de site
doit en effet informer les visiteurs de leur présence et recueillir leur
consentement préalable & leur utilisation. Pour en savoir plus, consulter
le site de la CNIL : http://www.cnil.fr/vos-obligations/sites-web-cookies-
et-autres-traceurs/que-dit-la-loi/

Au-dela de l'aspect législatif, les mentions legales sont importantes, car
elles instaurent un climat de confiance pour vos visiteurs et clients. Vous
pouvez également profiter des mentions légales pour rappeler que vos
contenus sont protégés par le droit d'auteur, mais aussi pour créditer vos
éventuels partenaires (photographe, développeur Web, graphiste...).

Attention, souvenez-vous qu'en tant qu'éditeur d'un site Internet, vous
devez également veiller a :

*bannir tout contenu, y compris dans les commentaires, susceptible de
contrevenir & la loi francaise (contrefacon de marque, provocation des
mineurs a commettre des actes illicites ou dangereux, provocation aux
crimes et délits, provocation au suicide, provocation a la discrimination,
a la haine raciale, a la violence, apologie de certains crimes - meurtres,
crime de guerre, crime contre I'humanité -, insultes et diffamation) ;
~:respecter la législation sur la protection de la propriété intellectuelle.
Si vous souhaitez utiliser des contenus qui ne vous appartiennent pas,
demandez l'autorisation & leur auteur et acquittez-vous le cas échéant des
droits d'auteur. Il existe cependant des contenus (photos notamment, mais
aussi articles ou e-book) qui sont publiés par leurs auteurs sous une des
six licences dites « creative commons ». Ces auteurs décident par ce biais
de volontairement faciliter le partage et I'utilisation de leurs creations.
~respecter le droit & I'image : si vous envisagez par exemple de publier
des photos montrant des clientes, prises lors d'une manifestation ou d'un

atelier, vous devez leur en demander l'autorisation.
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LES CONDITIONS GENERALES DE VENTE

En tant que professionnel ayant une activité commerciale, vos relations
avec vos clients sont régies par un texte essentiel : les CGV ou conditions
générales de vente. Ce document s'avere particulierement essentiel dans
le cadre de I'e-commerce. Pour étre opposables, elles doivent étre por-
tées & la connaissance du client avant la conclusion du contrat, par
affichage, impression au dos des bons de commande ou devis, et étre

lisibles.

Avec les clients professionnels (revendeurs, entreprises, etc.), les CGV
doivent obligatoirement contenir certaines mentions :

~*|les conditions de vente (livraison - délais et colt -, transfert de pro-
prieté et en particulier transfert de risques, retour de marchandise) ;
~*|e baréme des prix unitaires et les réductions de prix (faire apparatitre
montant et modalités de rabais, remises ou ristournes dont peut bénéfi-
cier l'acheteur) ;

~les conditions de réglement que vous appliquez (taux d'intérét des
pénalités de retard, indication du délai de paiement non obligatoire).

Une amende de 15 000 € maximum est encourue si les CGV ne com-
portent pas toutes les mentions obligatoires ou si celles-ci ne sont pas
conformes & la réglementation.

La loi oblige a les communiquer aux clients professionnels qui en font
la demande, sous peine de sanctions. Il est donc vivement recommandé
d'établir & I'avance les CGV dans un document prét a étre communiqué, y
compris par voie électronique.

Outre ces clauses obligatoires, des clauses facultatives permettent de
préciser les modalités de conclusion du contrat et de son exécution :
conditions de résiliation ou de rétractation, garanties demandées par
l'entreprise (telles que les clauses de réserve de propriété), limitations
de responsabilité, modalités de livraison, réglement des litiges en cas de
contentieux, et indemnisations éventuelles.

Bon a savoir : il est possible d'établir des CGV différenciées selon les

catégories d'acheteurs ou de demandeurs de prestations de service.
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LA FACTURATION

Lorsque vous générez une facture pour I'un de vos clients, vous avez
I'obligation de respecter un certain nombre de régles. Le non-respect de
ce formalisme peut entrainer, en cas de contréle, des amendes multiples
(15 € par mention absente). Pour les ventes de marchandises a des par-
ticuliers, 'émission d'une facture n'est obligatoire que lorsque le client le
Voir aussi p. 44 demande, pour les ventes & distance, et les livraisons intracommunau-
taires exonérées de TVA. Dans les autres cas, le professionnel remet

généralement un ticket de caisse & l'acheteur.

Identité du vendeur : nom, adresse, dénomination commerciale éven-
tuelle, numéro de SIREN suivi soit de la mention « RCS Ville » ou bien
« RM Ville », ville étant le nom de la ville ol vous étes immatriculé, soit, si
vous étes auto-entrepreneur dispensé d'immatriculation, de la mention
« Dispensé d'immatriculation au registre du commerce et des sociétés
(RCS) en application de I'article L123-111 du code de commerce » ou « Dis-
pensé d'immatriculation au répertoire des métiers (RM) en application
du V de l'article 19 de la loi n° 96-603 du 5 juillet 1996 relative au déve-
loppement du commerce et de I'artisanat ». Doit également apparaitre, le
cas échéant, le numéro individuel d'identification de TVA ou la qualité de
membre d'un centre de gestion agréé ou d'une association agréée (ainsi
que la mention « Acceptant le réglement des sommes dues par chéque en

sa qualité de membre d'un centre de gestion agrée »).
Identité de I'acheteur : nom et coordonnées de |'acheteur.

Le numéro de facture doit étre unique, basé sur une séquence chronolo-
gique et continue, et doit étre précédeé sur la facture du libellé « Facture
ne ». Dans le cas d'un avoir, utilisez la mention « Avoir n° ». Il est possible
d'avoir plusieurs séries de factures numérotées chronologiquement en
continu au sein de chaque série, avec un systeme de numérotation propre
a chaque série, lorsque les conditions d'exercice de l'activité le justifient.
Le systéme retenu doit garantir que deux factures émises la méme année
ne puissent pas porter le méme numero (ce qui sera respecté si, pour

chaque série de factures, un préfixe de numérotation distinct est utilisé).
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La date d'émission doit en principe correspondre au jour de la vente,
mais un décalage est admis. La date de livraison doit apparaitre si elle
est différente de la date d'émission de la facture, de méme que la date
limite de paiement (la mention « Paiement comptant & réception de la
facture » est acceptée). Indiquez, le cas échéant, le taux de réduction
que vous appliquez en cas de paiement anticipé ou utilisez une mention
du type « Pas d'escompte pour réglement anticipé ». La facture doit éga-
lement préciser le taux des pénalités de retard appliqué en cas de retard
de paiement. En l'absence d'indication, cest le taux légal en vigueur qui
s'applique. Depuis le 1*" janvier 2013, il faut ajouter qu'une indemnité for-
faitaire de 40 € est due pour frais de recouvrement en cas de retard de

paiement.

La facture doit enfin indiquer tous les détails relatifs aux produits ou
services vendus : la quantité, le prix unitaire, la référence, l'intitulé et
toutes les caractéristiques qui peuvent avoir une influence sur le prix, le
montant total HT des produits, la répartition selon le taux applicable et le
montant total de la TVA due, ou le cas échéant la mention de l'article du
code général des imp6ts prévoyant une exonération de TVA (par exemple
« Franchise de TVA, art. 293B du CGI » pour les auto-entrepreneurs et
micro-entreprises). Les réductions de prix doivent étre indiquées par
lighe de produits concernés. Les réductions de prix globales doivent

aussi étre mentionneées.

Chaque facture émise doit |'étre en deux exemplaires minimum : un remis
au client, et 'autre pour vous, a conserver pendant dix ans minimum. La
facture pro forma ne constitue pas une facture définitive, ce nest qu'un
document provisoire établi le plus souvent pour les convenances de
I'acheteur. Seule la facture définitive peut servir de preuve des achats et

des ventes.

LE RECOURS A DES PRESTATAIRES EXTERIEURS

Si vous étes amené a faire appel de maniére ponctuelle ou réguliére a

un prestataire de services, pour un chantier dont le montant dépasse
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3 000 € (création de site Internet, sous-traitance, etc.), vous devez impé-
rativement vous assurer que ce dernier est & jour non seulement de ses
déclarations sociales, mais aussi du paiement de ses cotisations. Pour ce
faire, vous devez demander & votre prestataire de présenter, au moment
de la signature du contrat, puis tous les six mois, une attestation de vigi-
lance qui lui est délivrée par l'organisme de recouvrement dont il releve
pour la déclaration et le paiement des cotisations et contributions de
sécurité sociale (Urssaf, RSI, etc.). Cette disposition a pour but de lutter
contre le travail dissimulé : en son absence, votre responsabilité civile
- financiere - et pénale peut étre engagée.

QUELQUES AUTRES OBLIGATIONS LEGALES

En fonction de votre secteur d'activité, des produits que vous allez déve-
lopper ou encore des actes commerciaux et de gestion que vous allez
entreprendre tout au long de la vie de votre entreprise, vous serez soumis
a d'autres obligations legales qu'il est impossible de détailler ici.

Par exemple, en tant que créateur d'articles textiles, vous pouvez étre
soumis aux regles d'étiquetage (composition et entretien), tandis que les
jouets sont soumis & des normes de fabrication trés strictes. Vous pouvez
vous rapprocher des organismes consulaires (chambres de commerce et
des métiers), des organisations professionnelles sectorielles ou encore
des administrations (Direction générale de la concurrence, de la consom-
mation, et de la répression des fraudes, Direction genérale des douanes

et droits indirects etc.) pour mieux connaitre ces régles de droit.

A NOTER

Depuis le 1% janvier 1995, la législation sur l'organisation de
jeux-concours a été simplifiée. Il n’est ainsi plus obligatoire de
déposer le réglement de 'opération chez un huissier. 1l reste
malgré tout recommandé d'en rédiger un et de le tenir a la dis-
position des participants. Il pourra servir de preuve en cas de
litige sur la loyauté de cette pratique commerciale.
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Protéger ses créations

Si Internet s'avére un vecteur de communication et de promotion de son
travail particulierement efficace, il permet aussi un partage facile et sans
contréle des photos de vos créations et augmente le risque de copie.
Pour éviter de voir votre produit phare reproduit et mis en vente par
des concurrents sans scrupules, il est possible de protéger vos modéles.
Mais attention, souligne maitre Anne-Sophie Riaud, « pour pouvoir étre
vraiment protégée, une création doit comporter un élément réellement
distinctif. Et il faut garder a l'esprit qu'en cas de litige quant a la creation
ou la propriété d'une ceuvre, ce sera toujours un tribunal qui devra tran-
cher sur la notion d'ceuvre protégée, ce qui suppose des frais de justice ».
En France, votre création, au méme titre que toutes les ceuvres de l'esprit
(ceuvres littéraires, créations musicales, graphiques et plastiques, mais
aussi logiciels, créations en arts appliqués, créations de mode, etc.), est
automatiquement et sans déemarche de votre part protégée par le droit

d'auteur.

Comme le precise la brochure Protéger ses créations, editée par I'INPI
(voir www.inpi.fr/fileadmin/mediatheque/pdf/brochure_proteger_ses_crea-
tions.pdf) : « Le droit d'auteur s'acquiert sans formalités, du fait méme de
la création de l'ceuvre. Votre création est donc protégée a partir du jour ol
vous |'avez réalisée, et ce, quels qu'en soient la forme d'expression (forme
écrite ou orale, en fait la facon dont l'ceuvre est communiquée au public),
le genre (c'est-a-dire la catégorie d'ceuvre, par exemple une peinture, un
roman ou une photographie), le mérite (c'est-a-dire le talent ou le génie de
l'auteur) et |la destination (c'est-a-dire que l'ceuvre soit une création pure-

ment artistique ou d'art appliqué). »

Le droit d'auteur vous garantit des droits « moraux » qui vous protégent
en tant qu'auteur (vous pouvez vous opposer a une divulgation de votre
ceuvre sans votre consentement, & une utilisation qui dénaturerait votre
ceuvre ou encore revendiquer que votre nom soit mentionné. Ce droit
moral est perpétuel et vous ne pouvez pas le céder), et des droits « patri-
moniaux » qui vous permettent d'interdire ou d'autoriser ['utilisation de
votre ceuvre et de percevoir, dans ce cas, une rémunération en contre-

partie. Le droit patrimonial dure jusqu'a soixante-dix ans aprés la mort
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de l'auteur ou apres la divulgation si I'ceuvre appartient & une personne
morale (société, association). Vous pouvez également agir en contrefa-
con, a condition de pouvoir prouver |'antériorité de votre conception.
Pour ce faire, vous pouvez utiliser l'enveloppe Soleau qui constitue un
moyen de preuve simple et peu coliteux, qui vous identifie comme auteur
de la création ou méme simplement de |'idée de la création, tout en la
datant de facon certaine. Lenveloppe Soleau colte 15 € I'unité (pour une
durée de cing ans) et permet de deposer plusieurs créations au méme
moment sous forme de textes, photos, schémas, etc. (elle peut conte-
nir jusqu'a sept feuilles A4 recto-verso). Mais attention, si elle doit étre
ouverte pour I'un des modéles qu'elle contient se pose la question de la
protection des autres modeéles qu'elle renferme.

Toutefois, souligne maitre Anne-Sophie Riaud, « la plupart du temps, en
cas de litige, une lettre de mise en demeure, rédigée et signée par un
avocat faisant état de l'existence d'une protection sur l'ceuvre litigieuse,
suffit 4 faire cesser le trouble ».

Vous pouvez, pour une meilleure protection, cumuler ce droit d'auteur
avec un dépbt de dessins et modeles pour protéger I'apparence de vos
produits. Il s'agit toutefois d'une procédure complexe et qui peut s'avé-
rer colteuse (en cas d'erreur, chaque rectification, pendant la procédure,
est facturée 75 €) : en effet, il faut s'assurer avant deffectuer le dépét
que la création n'a été en aucun cas divulguée auparavant, mais surtout
vérifier la véritable nouveauté de la création (sans limite de temps ni de
lieu!) de maniére que le dépdt en question ne constitue pas un acte de
contrefacon.
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Mieux connaliltre
la vente a distance

(Sources : www.fevad.com et www.economie.gouv.fr)

La vente a distance (VAD) consiste a vendre un bien ou a fournir une
prestation de service & distance au consommateur : par catalogue, télé-
phone, téléachat, publipostage, Internet, SMS... sans la présence phy-
sique du professionnel et du consommateur. Ce canal de vente vous
concerne donc directement !

La vente a distance est réglementée par le code de la consommation,
qui a pour but de protéger le consommateur notamment en cas de pra-
tiques commerciales anormales, clest-a-dire s'il est victime de ventes
trompeuses, agressives et déloyales.

Avant de vous lancer, il vous faut donc connaitre et maitriser les points

juridiques suivants.

LES INFORMATIONS OBLIGATOIRES

Vous vous devez de respecter |'obligation d'information du consomma-
teur : vous devez donc lui fournir un maximum d'informations pour lui per-
mettre de s'engager en toute connaissance de cause dans son processus
d'achat. Vous devez vous efforcer de les transmettre de « maniére claire,
compréhensible et par tout moyen adapté a la technique de communica-

tion a distance » (article L121.18 du code de la consommation).

Les informations en question portent sur : votre nom, vos coordonnées
téléphoniques permettant d'entrer directement en contact avec vous si
besoin, votre adresse, les conditions générales de vente de votre activité,
vos biens ou services en vente (leurs caractéristiques essentielles, leur
prix et les frais de livraison). Dans le cas de promotions temporaires, veil-
lez & bien préciser la durée de validité de l'offre.

LA CONCLUSION DU CONTRAT
Il est conseillé de garder une copie des documents que vous adressez
au client qui effectue une commande a distance sur votre site en ligne.

Ces documents de transaction constituent votre contrat. Votre client doit
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recevoir la confirmation de votre identité et de votre adresse, ainsi que
les caractéristiques de l'offre et les conditions de résiliation. Doivent aussi
figurer les informations relatives a l'exécution du contrat et, notamment
au service aprés-vente, a la garantie commerciale et au lieu ou I'on peut
adresser des réclamations.

La confirmation peut é&tre envoyée par courrier ou bien sous forme

électronique.

LINFORMATION OBLIGATOIRE SUR LES PRIX

Il existe un principe fondamental : les prix des produits ou services dis-
ponibles & la vente doivent &tre visibles et lisibles, ils doivent étre ex-
primés en euros et toutes taxes comprises. Le consommateur doit &tre
en mesure de connaitre le prix qu'il aura a payer sans étre obligé de le
demander. Cette information doit &tre transparente et facile & obtenir &
tout moment du processus d'achat, et ce avant la conclusion du contrat.
Les frais de livraison ou d'envoi des produits peuvent étre inclus dans le
prix de vente, & moins que leur montant ne soit indiqué en sus. lls doivent
apparaitre le plus tét possible pour ne pas prendre le client au dépourvu

lors de la finalisation de sa commande.

LE PAIEMENT DU PRODUIT OU DE LA PRESTATION

Le paiement de la commande peut seffectuer soit a la commande, soit
a la livraison. Dans le cas de vente de creations sur stock, le paiement
peut étre exigible avant l'envoi du produit. Il seffectue en ligne par carte
bancaire ou via PayPal par exemple. Vous pouvez aussi accepter les paie-
ments par chéque, et dans ce cas n'expédier la marchandise qu'une fois
le chéque encaissé. Attention toutefois aux chéques impayés : la banque
dispose d'un délai de dix jours pour vous en avertir. La loi exige alors
d'indiquer, sous peine de nullité de l'achat, que la commande est avec

« obligation de paiement ».

Mieux connalitre la vente a distance



1N

Dans le cas de prestations de service, comme la conception graphique
sur demande (faire-part de mariage, design de site Internet, création de
logos ou chartes graphiques...), vous pouvez demander un acompte a la
réservation puis le solde & la remise des éléments.

LE DROIT DE RETRACTATION DU CONSOMMATEUR

En cas d'achat a distance, le consommateur dispose actuellement d'un
délai de sept jours francs pour changer d'avis sur son achat (délai [égal mi-
nimum) et doit en étre informé (en cas de défaut d’information du client
sur ce délai, celui-ci est prolongé de 12 mois). Vous pouvez cependant
deécider de proposer un délai plus long. Le droit de réetractation s'applique
aussi pour les produits soldés, d'occasion ou déstockés.

La loi Hamon sur la vente a distance, qui s'applique depuis le 13 juin 2014,
vous oblige & mettre a disposition des acheteurs un formulaire de rétrac-
tation « lisible et compréhensible ».

En se rétractant, le client n'a ni & vous donner de motifs ni a vous payer
de pénalités, le marchand doit lui rembourser sous 14 jours sous réserve
de la réception de la marchandise ou d'une preuve d'expédition la totalité
des frais engagés, en utilisant le méme moyen de paiement que l'acheteur
(une commande réglée sous forme de bon cadeau ou d'avoir sera ainsi
remboursée sous forme de bon cadeau ou d'avoir). Les frais de livraison
font partie des sommes a rembourser, sachant qu'il est possible de rem-
bourser sur la base d’'une livraison standard si le client a demandé une
livraison express. Attention, des sanctions sont prévues en cas de retard
de remboursement.

Certains produits ne sont cependant pas concernés par le droit de
rétractation. Cest le cas notamment des biens confectionnés pour le
consommateur, dans le cadre de commandes sur mesure ou personnali-
sées, des produits qui auraient été descellés par le consommateur aprés
la livraison et dont le retour est impossible pour des raisons d’hygiéne ou
de protection de la santé (par exemple des cosmétiques), des produits
rapidement périssables ou encore des biens téléchargeés, sous réserve

d'avoir demandé |'accord express du client.
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LES PROBLEMES DE LIVRAISON OU D’EXECUTION
DE LA PRESTATION DE SERVICE

La commande de votre client doit étre livrée ou exécutée dans le délai
indiqué a I'acheteur au moment de la commande. Si vous ne précisez pas

ce délai, celui-ci ne pourra pas étre supérieur & trente jours.

Si, pour quelque raison que ce soit, vous ne pouvez honorer la livraison
d'un bien commandé ou si vous ne pouvez réaliser la prestation promise
dans les délais prévus, vous vous devez d'en informer votre client. Vous
devez également le rembourser sans délai et au plus tard dans les qua-
torze jours. Toutefois, si votre contrat le prévoit, vous pouvez lui fournir

un bien équivalent.

Dans le cas d'une livraison de produit non conforme ou défectueux, votre
client doit vous le réexpédier dans son emballage d'origine ; les frais sont

alors & la charge de votre entreprise.

Enfin, si vous rencontrez un différend avec I'un de vos clients & distance,
essayez de le résoudre & I'amiable. En cas d'échec, il vous faudra recourir
a des actions officielles en sollicitant I'intervention d'un avocat. Compte
tenu des frais engendrés par de telles actions, il est recommandé de dis-
poser d'une protection juridique via son assurance professionnelle.

Toutes ces informations doivent étre rassemblées au sein de vos condi-
tions générales de vente, que vos clients et visiteurs doivent pouvoir

consulter et accepter sur votre site.

Mieux connalitre la vente a distance
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Etre présent et visible
en ligne : le référencement

*(voir sections

suivantes)

Voir aussi p. 134

*(aussi
fréquemment
appelé SEO pour
Search Engine
Optimization)
*(SEA pour Search
Engine Advertising)

*ou SMO (pour
Social Media
Optimization)

Comment pouvez-vous espérer vendre vos créations si vos clients ne
peuvent pas vous trouver ? Cette évidence est pourtant la base d'une straté-
gie commerciale réussie. Pour que l'on vous trouve online (ou physiquement),
il vous faut exister | Et pour cela, vous devez concrétiser votre présence en
ligne, soit par 'élaboration de votre propre site marchand, soit par l'ouverture
d'un compte vendeur sur une place de marché réservée aux créateurs. Ces
deux options sont compatibles et présentent chacune des avantages & ne pas
négliger*. Lorsque votre entreprise sera établie sur Internet, il vous faudra tra-
vailler sur sa visibilité. En effet, pour générer suffisamment de ventes, vous ne
pouvez vous contenter d'attendre qu'un client potentiel vienne vous rendre
visite par hasard : les taux de conversion moyens en e-commerce sont sou-
vent inférieurs a 5 %, cela signifie qu'il faut 100 visites pour générer cing com-

mandes. Et ce chiffre est généralement beaucoup plus faible au démarrage.

Pour étre vu, deux pistes de travail s'imposent : une stratégie marketing
et un bon référencement. Le réeférencement consiste a étre visible sur les
moteurs de recherche (Google en tout premier lieu). Il recouvre a la fois :
~+le référencement naturel ou organique®, qui vise la présence, tota-
lement gratuite, et surtout le positionnement dans les resultats de
recherche. Lobjectif est d'arriver bien entendu dans les tout premiers
résultats de recherche sur les mots-clés correspondant a vos produits, les
internautes ne dépassant que trés rarement la premiére page ;

~+|le référencement payant*, qui correspond & l'achat d'espaces publici-
taires sur les moteurs de recherche (liens sponsorisés, notamment via le
programme Adwords).

A NOTER

Depuis le fort développement des réseaux sociaux, on parle
également de référencement social®, dont 'objectif est de déve-
lopper la visibilité d'une entreprise sur ces réseaux. Les partages
de vos contenus sont un indicateur de leur pertinence pour les
moteurs de recherche. Etre présent et actif sur Google + (réseau
social de Google) peut améliorer la visibilité de vos posts.

VENDRE EN LIGNE



OPTIMISER SON SITE POUR ETRE TROUVE : TEMOIGNAGE DE TARIK PEUDON
Cofondateur de Clichoutic - Solution e-commerce hébergée

www.clichoutic.fr

Sil'on se fie a Wikipédia, le Web compte prés de 950 millions de sites, dont pres de
180 millions considérés comme actifs fin 2014. Alors soyons honnéte, & moins de
dépenser beaucoup d’argent, de temps et d'énergie, vous aurez peu de chances de
remonter trés haut dans Google sur des mots-clés a fort trafic. Les chances de bien
vous classer dans les résultats de recherche ne sont cependant pas perdues pour
autant... La vérité, c'est que vous pouvez trés bien vous en sortir en y consacrant
un minimum de temps. Vous pouvez améliorer le nombre de visites de prospects
et de clients chague jour sur votre site en exécutant ce plan d’optimisation du
référencement en cing étapes.

Ciblez les personnes qui cherchent vos produits, services...

Bien que la probabilité de vous classer sur des mots-clés treés courants (les termes
les plus génériques) soit plutét réduite, vous avez la possibilité d'apparaitre en téte
des résultats Google trouves par les personnes qui cherchent activement vos pro-
duits. Ces personnes peuvent avoir entendu parler de votre société et chercher a
vous contacter. Ou peut-étre qu'elles vous ont rencontré a une conférence et
gu’'elles aimeraient rester en contact avec vous mais qu'elles ont perdu votre carte
de visite. Il peut également s’agir d’acheteurs potentiels ayant bescin de plus d'in-
formations sur vos produits. Dans chacune de ces situations, les demandeurs
commenceront par une recherche Google qui ne contiendra pas de mot-clé géné-
rique. Ils chercheront votre nom, celui de votre société, ou de vos produits — qui
sont tous des mots-clés plus ou moins uniques.

Par exemple, si vous vendez des instruments de musique, vous ne serez certaine-
ment pas premier sur « magasin de musigue Paris » mais vous pourrez facilement
I'étre sur « magasin de musique, Paris 11 » ou sur « Clicboutic musique » dans le
cas ou votre marque est Clicboutic bien sir. Ce sont des requétes beaucoup plus
rares et donc moins disputées.
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Alors, comment étre sir que vous ne visez pas un mot-clé trop général, qui
concerne aussi quantité de concurrents ?

Faites une rapide recherche de mots-clés.

Les spécialistes du référencement utilisent des outils puissants et trés colteux
pour pouvoir analyser et choisir les mots-clés les mieux adaptés. Dans votre cas,
ne visez pas la perfection. Votre but est seulement d’aider les gens qui vous
cherchent a vous trouver en ligne. Si vous pensez a un mot-clé qu'ils sont suscep-
tibles de taper sur Google, commencez par le chercher vous-méme et vérifiez la
liste des résultats. Pour des recherches comme « musique Paris », vous aurez des
résultats qui contiennent « musique » et « Paris » dans leur titre. Les sites qui res-
sortent de la recherche sur Google ont spécifiguement ciblé cette recherche et,
comme il y a beaucoup de concurrence, ils ont probablement travaillé trés dur
pour étre en téte des résultats. Mais avec des expressions moins usitées, cela de-
vrait étre différent. Tapez par exemple « Clicboutic musique » : aucun des résultats
n'intégre ces mots-clés dans son titre. Cela vous indique que personne ne cible ces
mots-clés.

Vous n'avez qu'a vous approprier ces mots-clés. Contentez-vous de les intégrer a
votre site pour étre bien classé sur ces termes de recherche.

Optimisez vos « balises title ».

Vous avez trouvé des mots-clés intéressants a ajouter a votre site, il va maintenant
falloir les placer au bon endroit. La « balise title » correspond au titre de la page qui
s'affiche dans la barre supérieure de la fenétre de votre navigateur. Beaucoup de
gens négligent de remplir ce titre alors que c'est I'un des facteurs les plus décisifs
d'un bon référencement.

Il est donc recommandé d’utiliser le format suivant pour votre titre de page :
~*mot-clé principal - mot-clé secondaire / nom de la marque

Bien sr, vous devriez enrichir les mots-clés d'expressions descriptives mais limi-

tez-vous autant que possible a 70 caractéres (c'est la limite de ce qu'affiche Google
dans les résultats de recherche).

Par exemple :
~+pour votre page d’accueil, vous pouvez écrire « Clichoutic musique | magasin
d'instruments de musique — Paris 11 » ;

vice de ses clients a Paris 11 depuis quinze ans ».
Ces mots-clés vous permettront d'apparaitre en haut de la page de résultats pour
ceux qui cherchent ces expressions spécifiques.

VENDRE EN LIGNE



Optimisez le nom de vos images et de vos URL.

Les moteurs de recherche ne consultent pas uniquement le titre de vos pages, ils
sont également attentifs a la légende des images présentes sur vos pages et a vos
URL (adresses Internet en http://). Par exemple, si vous chargez une image sur une
page de votre site : ce fichier image a un nom qui peut étre optimisé. La meilleure
facon d'optimiser ces deux éléments est d'identifier le theme et I'intérét dominant
de chaque page.

Par exemple, si vous cherchez a optimiser la page de contact de votre site, assurez-
vous que I'URL de la page intégre le terme contact — dans le cas de notre propre site :
www.clichoutic.com/l-entreprise/contactez-nous

Optimisez votre contenu.

Vous avez rempli le titre de votre page, modifié son URL et optimisé le nom de vos
fichiers ; ajoutez maintenant les mémes mots au contenu de votre page. Ne partez
pas dans tous les sens — n'essayez pas de couvrir tous les mots-clés possibles et
imaginables —, sinon vous réussirez peut-étre a attirer 1'attention de Google mais
perdrez tout l'intérét des internautes qui se rendent sur vos pages. Ecrivez dans un
langage naturel, pour que le tout reste agréable a lire. Intégrez vos mots-clés aux
titres et sous-titres de paragraphes et répartissez d’autres mots-clés pertinents au
sein de votre contenu.

En complétant chacune des cing étapes décrites ci-dessus, vous pouvez optimiser
votre site en y consacrant moins de quinze minutes par page. Vous pourrez tou-
jours passer des heures a apprendre et comprendre l'optimisation du référence-
ment plus tard ! Ces conseils ne vous apporteront pas des milliers de clients, mais
ils vous aideront a faire en sorte que ceux qui vous cherchent vous trouvent : et
c’est bien 1a I'essentiel !

& clicbouhc POURDUO! CLICROUTIC 7 FONCTIONNALITES NOS CLIENTS TARES RFSSOURCFS CONNEXION
B ¥ ] ] !
t V; Q:f / @réez votre boutique Jn ligne.

r
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Plates-formes de fait-
main : faire le bon choix

Disposer de son propre site Internet est certes une solution optimale,
mais pour les créateurs « en herbe », ceux qui se lancent « pour voir » et
ceux dont les finances ne le permettent pas encore, il existe une autre
possibilité : les places de marché réservées au fait-main et aux artistes. ||
en existe aujourd’hui plusieurs sur I'Internet francais.

www.alittlemarket.com
“www.etsy.fr

‘www.dawanda.fr

‘www.pitimana.fr

~*www.boutiques.prima.fr

Vous pourriez étre tenté de vous inscrire sur chacune d'entre elles et ainsi
multiplier vos chances de vendre vos créations. Cela signifierait cepen-
dant aussi une multiplication des taches relatives a la gestion de vos dif-
férents comptes vendeurs : mise en ligne de nouveautés, mise & jour des
stocks au jour le jour (pour éviter de vendre deux fois un méme produit)...
Il peut donc s'avérer plus judicieux de concentrer ses efforts sur une
seule et méme plate-forme. Mais comment la choisir ? Il faudrait toutes
les tester pour pouvoir se faire un avis | Mais selon vos objectifs et aussi
votre univers, vous pourrez repérer celle(s) qui vous correspond(ent) le
mieux en étudiant de plus prés leurs modalités de fonctionnement :
~I'inscription : payante ou gratuite, le nombre minimum de créations a
commercialiser, le statut ;
~+|es frais : sur ventes, sur mise en |igne, par photos, des mises en avant
proposées par la plate-forme elle-méme pour arriver en téte de re-
cherche par exemple, etc. ;
+les supports : 'équipe, l'aide et les conseils aux vendeurs, l'assistance
technique, les modes de paiement proposés, les événements et ren-
contres pour et entre createurs ;
~+la promotion : newsletters, présence sur salons et dans la presse, pré-
sence sur les réseaux sociaux ;
. ~i|la notoriété : nationale, internationale, le nombre de membres et de
créations, le trafic (nombre de visiteurs journalier).
Enfin, pour valider vos choix, rien de mieux que de faire appel aux expé-

riences des créateurs que vous connaissez.

() VENDRE EN LIGNE



TEMOIGNAGE DE NICOLAS COHEN

Cofondateur de A Little Market - www.alittlemarket.com
Date de création : 6 décembre 2008

Nombre de membres : 620 000 en 2014

Nombre de créateurs vendeurs : 88 000

Nombre de créations en vente : 1,9 million

Quel avantage un créateur qui se lance a-t-il a ouvrir une boutique sur votre
plate-forme ?

Ouvrir une boutique sur une plate-forme de vente permet au créateur d'accéder a
une cible trés large de plus de 300 000 membres intéressés par le fait-main, et de
bénéficier ainsi d'un trafic qualifié.

C'est un service simple et efficace : avec seulement une connexion Internet et un
appareil photo, un créateur peut facilement et rapidement mettre en vente ses
créations. De plus, le risque est nul avec A Little Market : il n'y a pas de frais de
mise en ligne ni d’abonnement. Nous souhaitons établir une véritable relation de
conflance avec les créateurs en s'alignant a 100 % sur leurs intéréts, pour leur
permettre d’essayer de vendre sans co(t initial.

Nous sommes des hébergeurs et leur apportons donc une solution informatique
pour la vente de leurs créations. Nous veillons cependant a ce que ces creations
soient bien des produits faits main réalisés par les créateurs eux-mémes.

Quel avantage un créateur qui a déja sa propre boutique sur Internet a-t-il a
ouvrir une boutique sur votre plate-forme ?

En ouvrant une boutique sur ALM, ce créateur pourra alors acceéder a un trafic
bien plus important et toucher une clientéle gu'il n'aurait jamais atteinte avant.
Cela lul permettra également d'exister et d'émerger sur des mots-clés de base,
comme « bijoux » ou « collier » dans le cas de créateurs de bijoux. A Little Market lui
apportera 'expertise d'un référencement efficace auprés de moteurs de recherche
comme Google. De plus, pour l'internaute, acheter sur une plate-forme rassure : il
a conflance en la marque A Little Market qu'il connait, et en sa crédibilité.

Nous proposons des outils qu'un créateur seul n'aurait pas toujours la possibilité
de mettre facilement en place, comme le paiement en ligne par carte bancaire. Ce
mode de paiement représente 85 % des transactions sur Internet contre 15 % seu-
lement pour PayPal. Or, un module de paiement par carte bancaire est un service
fastidieux et coliteux a intégrer a son propre site. Nous facilitons donc la tache du
créateur en mettant a sa disposition le mode de réglement plébiscité par les ache-
teurs sur Internet.

Plates-formes de fait-main : faire le bon choix
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Enfin, le créateur pourra accéder a la communauté de tous les créateurs et profi-
ter de 'entraide et des échanges qui s'y développent, des opportunités de marchés
ou salons, bref, de faire partie d'un véritable « écosysteme ».

Quel accompagnement offrez-vous a vos membres ?

Il ne faut pas oublier que le Web, c’'est compliqué : un créateur n'est pas un com-
mercant par nature et encore moins un e-commercant.

Nous produisons des statistiques de performance pour nos boutiques avec une ana-
lyse realisee via un algorithme, afin de donner des conseils orientés et des pistes de
travail, toujours selon la catégorie de créations dans laquelle le créateur se situe.
Cette analyse met le doigt sur ce qui péche et permet ainsi au créateur de travailler
sa boutique en fonction de ses réels besoins. Ainsi, nous pouvons mettre en évi-
dence, par exemple, le taux de conversions (nombre de visites qui se convertissent
en ventes) tout en le situant sur la moyenne de sa catégorie. Le créateur peut alors
se positionner et agir en conségquence.

Nous proposons également des événements « off line » : I'accés a des foires et salons
nationaux, comme la foire de Paris, par la mise a disposition de plusieurs stands sous
forme de villages des créateurs. Des pop-up stores ou boutiques éphémeres voient le
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jour sous le méme principe. Les Journées du fait-main, lancées par A Little Market,
ont pour objectif de valoriser le fait-main. Les créateurs peuvent étre aussi recus
mensuellement par les équipes du siége pour échanger sur leurs problématiques.
On retrouve en fait le fonctionnement d'un systeme de coopérative, adapté aux
créateurs du fait-main.

De quels leviers disposent les créateurs pour « sortir du lot » ?

Les créateurs peuvent souscrire des espaces de promotion, par exemple pour ap-
paralitre dans les quatre premieres vignettes de résultats sur notre moteur de re-
cherche. Nous organisons aussi des guides shopping saisonniers accessibles de-
puis la homepage du site : les espaces y sont aussi payants.

Les membres peuvent créer une liste de favoris de leurs créateurs et de leurs créa-
tions. Enfin et toujours, le référencement naturel reste le meilleur moyen de « sor-
tir du lot » : le créateur doit travailler sans cesse ses mots-clés en les changeant,
les ajustant, les testant.

Quels sont les éléments qui participent & la réussite des créateurs de votre
plate-forme en termes de ventes ?

Nous estimons de 30 a 40 % la part de chiffre d’affaires que réalisent les créateurs par
notre canal de vente. Nous sommes denc une source de revenus principale pour eux.
Nous avons pu remarquer qu’a qualité égale, il faut mettre en vente un minimum
de dix créations. Il faut aussi proposer le paiement par carte bancaire. Les ven-
deurs qui ne proposent ni le paiement par carte bancaire ni par PayPal, n'ont au-
cune chance de réussir. Le service « satisfait ou remboursé » rassure le client et
pése dans sa décision d'achat : c’est un plus non négligeable a proposer.

Enfin, le principal frein a I'achat reste le colt des frais de port. Le client devra le
régler a chaque vendeur et, par conséquent, pour un panier qui comprend
trois créations venant de trois créateurs différents, le client se verra facturer des
frais de port pour chaque produit. Pour éviter que le panier se « gonfle » en phase
finale d’achat et crée une « mauvaise surprise » pour le client qui risque alors de
ne pas donner suite, nous recommandons donc fortement a nos créateurs d'inté-
grer au tant que possible ces frais dans le prix de vente des créations des le départ.

Plates-formes de fait-main : faire le bon choix
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TEMOIGNAGE DE LATITIA LAZERGES
Etsy France - etsy.fr

Quand Etsy est-il né et a partir de quel constat, et depuis quand la version fran-
caise existe-t-elle ? Que représente aujourd’hui Etsy, a la fois au niveau mon-
dial et francgais, en termes de nombre de boutiques et d’inscrits, de volume de
ventes et de chiffre d’affaires ?

Etsy est né en 2005 a Brooklyn. Des le départ, la volonté des créateurs d'Etsy était
de lancer les fondements d'une économie sociale et d’ouvrir ses portes aux créa-
teurs indépendants des quatre coins du monde qui souhaitent vendre en ligne
leurs créations faites a la main ou vintage. Les créateurs frangais pouvaient denc
créer leur boutique des le début. Début 2012, Etsy a lancé sa version francaise. Elle
permet ainsi aux créateurs indépendants francais de naviguer dans leur langue, et
de se faire connaitre plus facilement au-dela de 'Hexagone aupres des 60 millions
de visiteurs uniques par mois. Grace a cette facilité linguistique, en un an, la ver-
sion francaise d'Etsy a affiché une progression de 84 % de ses ventes, qui se répar-
tissent entre la création faite main, le vintage et les fournitures pour la création.
Place de marché mondiale, Etsy permet aux jeunes créateurs francais d’enregis-
trer des transactions dans plus de 100 pays, dont les Etats-Unis, I’Angleterre, 'Al-
lemagne, le Canada ou bien encore 1'Australie. C'est la toute la force d’Etsy : per-
mettre des le départ a un jeune créateur de toucher nos 25 millions de membres
a travers le monde, qui viennent sur Etsy pour trouver des produits de créateurs.
Depuis 2005, 100 millions de créations faites main ont été vendues sur Etsy, et le
nombre de transactions augmente chaque année. En 2012, les vendeurs ont ainsi
généré 895,1 millions de dollars et 96,5 % de cette somme va directement dans la
poche des créateurs.

A Theure actuelle, il existe un large choix de places de marché pour les créa-
tions faites main : pourquoi choisir Etsy plutét qu’une autre ? Quels sont vos
« plus » par rapport a vos concurrents, notamment sur le marché francais ?
Etsy réunit une communauté de plus de 25 millions de membres, présente dans
200 pays sur les cing continents ! C'est la plus grande communauté mondiale de
créateurs indépendants et de néo-artisans. Etsy existe aujourd’hui dans neuf lan-
gues et vous pouvez traduire votre boutique sans aucun colt supplémentaire.
C’est donc le choix a faire pour tout ceux qui veulent un jour développer leur acti-
vité a l'international.

En France, la notoriété d'Etsy ne cesse de s’accroitre dans les médias et les réseaux
sociaux, permettant aux créateurs d'étre présentés guotidiennement dans de
nombreux médias, sur Internet, sur les réseaux sociaux comme Facebook, Twitter

Plates-formes de fait-main : faire le bon choix
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ou Pinterest. Nous avons également développé en France nos propres outils de
communication, pour mettre a I'honneur les créateurs francais en priorité.

Le blog francais (www.etsy.com/blog/fr/) ou les pages EtsyFR sur Twitter ou Face-
book comptabilisent plusieurs dizaines de milliers d’abonnés.

Pour ceux qui débutent, la force d’Etsy.com, c'est aussi d’accompagner jour apres
jour les créateurs en leur donnant les moyens de développer leur projet grace a
des outils (manuel du vendeur, newsletter vendeur Etsy Success, ateliers, ren-
contres entre vendeurs, bourses...).

Enfin, sur Etsy, il y a un aspect relationnel fort qu'on ne retrouve pas forcément
dans une transaction commerciale classique. Lorsqu’on achéte sur Etsy, on achéte
directement & une autre personne, sans intermédiaire. Des liens se créent facile-
ment entre acheteurs et vendeurs, entre créateurs. La communauté Etsy est donc
trés soudée : les forums sont un lieu d'échange constructif et les membres se
réunissent en teams pour partager conseils, astuces ou mettre en place des ac-
tions communes. Nous soutenons ces initiatives de nos membres avec un pro-
gramme permettant de recevoir une aide et des conseils pour mettre en place des
actions communautaires.

Etsy s’adresse-t-il d’abord aux créateurs qui débutent dans la vente en ligne ?
Une fois que ’on posséde son propre e-shop, pourquoi rester sur Etsy ?

Etsy s'adresse a tous, tant qu'il s'agit de créations faites a la main, d’articles vin-
tage ou de fournitures pour la création. Certains de nos vendeurs vivent unique-
ment grace au salaire qu'ils se versent via l'activité de leur boutique Etsy. Notre
objectif est d'aller plus loin et de les aider a avoir encore plus de succes. Certains
attirent I'attention de commergants ou de chaines de magasins qui souhaitent
acheter leurs produits pour les distribuer dans leurs boutiques physiques. C'est
pourquoi nous avons lancé, il y a quelques semaines, Wholesale (www.etsy.com/
wholesale), une plate-forme faite pour ce type d’échanges qui est actuellement en
version Beta. Ainsi, nous permettrons a nos membres de toucher des milliers de
magasins a travers le monde.

Quels conseils et accompagnement apportez-vous a vos vendeurs, que ce soit
en mode virtuel ou IRL ?

Le manuel du vendeur en francgais est une mine d’informations pour les créateurs
qui veulent booster leur activité sur Etsy ou ailleurs. Plus d'une centaine de conte-
nus éditoriaux, de « Comment créer son activité » a « Ameéliorer le référencement
de sa boutique Etsy », en passant par « Comment diffuser ses produits sur Face-
book » ou « Participer a une vente de créateurs », existent aujourd'hui dans le
manuel. Epluchez-le. Pour ceux qui le souhaitent, il est aussi possible de s’abon-

VENDRE EN LIGNE



ner a une newsletter Etsy Success France et de recevoir réguliérement des conseils
dans sa boite aux lettres.

Je conseille également aux vendeurs de consulter régulierement le blog et notre
agenda pour connaitre les événements et les opportunités que nous mettons en
place. Il faut en outre savoir que sur Etsy les vendeurs échangent et partagent
beaucoup, notamment a travers les teams. Elles fonctionnent comme des collec-
tifs indépendants : n'importe qui peut créer ou rejoindre une team. Certaines
d’entre elles sont trés dynamiques et mettent en place des actions concretes pour
booster la réussite de leurs membres, comme la création d'un showrooom special
membres, la mise en place d'opérations de marketing et de communication col-
lectives, des ateliers pour améliorer sa boutique... online ou dans la vraie vie (pour
les teams locales notamment).

N'ayez pas peur : recherchez une team active qui vous corresponde et participez a
la vie de cette équipe. Vous qui travaillez seul, vous pourrez rencontrer et échan-
ger avec des personnes qui connaissent les mémes situations que vous : vous au-
rez des « collegues » et vous pourrez vérifier que l'union fait la force !

Certains de vos vendeurs, notamment américains, rencontrent beaucoup de
succes : quels sont leurs « trucs » ? Est-il « encore » possible, notamment pour
des créateurs francais, d’émerger sur votre plate-forme de vente et d’y connaitre
le succés, compte tenu du nombre trés élevé de concurrents ?

Bien str ! Nous voyons des exemples tous les jours et pas seulement aux Etats-
Unis ! Et la formule magique pour réussir est simple : c’est la méme que dans la
vrale vie. Quand on est créateur, il faut non seulement créer mais également dé-
marcher, communiquer, assurer le service client... Sur Etsy, c'est pareil.

Nous voyons trop de créateurs qui mettent en vente leurs produits sur des plates-
formes comme la ndtre, et attendent de voir ce qui se passe. C'est un peu comme
si vous fabriquiez un objet chez vous, que vous le déposiez sur le bord de votre
fenétre avec son prix en espérant qu'un acheteur passe par la. Il y a peu de chances
que cela fonctionne, n'est-ce pas ?

Voici donc nos meilleurs conseils.

Mettez vos articles en ligne efficacement : plus vous avez d’articles, plus vous avez
de chances d’étre vu.

Quand vous créez vos articles, optimisez vos fiches produits pour avoir plus de
chances d'étre trouvé, sur Etsy ou par les moteurs de recherche.

Cherchez les mots-clés ou groupes de mots-clés qu'un acheteur pourrait utiliser
pour rechercher votre produit (nature, couleur, style, matiére...) et glissez-les dans
vos titres, vos tags et les premieres lignes de votre description. Si vous visez l'inter-
national, traduisez votre boutique en anglais 2 minima.

Plates-formes de fait-main : faire le bon choix
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Présentez vos produits sous leur plus bel angle. En ligne, c’est encore plus important
puisque le client ne peut pas avoir le produit entre ses mains. Votre premiere photo
doit étre la plus réussie : lumineuse, nette, elle doit permettre de comprendre ce
qu’est votre produit au premier coup d’cell, ne pas détourner l'attention de l'ache-
teur a cause d'un fond trop présent et surtout, elle doit donner envie de cliquer.
Utilisez les quatre photos suivantes pour montrer tous les détails de votre produit
(intérieur, détail, échelle de taille, options possibles...).

Faites-vous connaltre ! Communiquez : parlez de vous, de vos créations, de vos
inspirations, de votre processus de fabrication. Ouvrez un blog, utilisez les réseaux
sociaux, créez une newsletter. N'ayez pas peur également de contacter des blogs
ou des magazines qui pourraient parler de vous.

Soyez actif sur Etsy (des collections de seize produits choisis par les membres qui
peuvent étre sélectionnées pour la page d’accueil) : suivez les actualités des autres
membres, participez aux forums, créez des treasuries, faites des promotions événe-
mentielles. Plus vous aurez de favoris, de treasuries et d'abonnés, plus votre boutique
sera visible, entre autres dans les fils d’actualités des membres ou dans les treasuries.
Ajoutez le lien de votre boutique en ligne des que possible : sur les étiquettes des
produits, sur le packaging, les cartes de remerciement, de veeux, de visite, sur votre
signature d'e-mails.

Assurez un service client irréprochable ! Répondez a vos messages et aux questions
des acheteurs rapidement. Informez vos acheteurs de l'envoi de leur commande.
Solgnez 'emballage de vos produits, glissez un petit mot a la main dans le paquet.
Soyez toujours courtois et cherchez des solutions pour que vos clients soient satis-
faits de leur achat. Ces petites attentions sont une des clés pour profiter d'un
bouche-a-oreille efficace et pour fidéliser vos clients.

Restez vous-méme ! Votre personnalité et votre style sont un plus pour votre bou-
tique. Créez une boutique cohérente, présentez-vous dans votre page « A propos »,
pensez a indiquer l'adresse de votre blog ou de vos réseaux sociaux pour per-
mettre a vos clients de mieux
vous connaitre. Plus I'univers
que vous présentez en ligne
est fort et cohérent, plus on
se souviendra de vous !

Vous trouverez plus d'infor-
mations et des guides pra-
tiques dans le manuel du
vendeur pour chacun de ces
points. Rendez-vous sur etsy.
me/manuel.

=== "

VOUS ET VOTRE MARQUE



TEMOIGNAGE D’AMELIE KERNE,
Responsable Péle Vendeurs, DaWanda France - dawanda.fr

1. Quels sont les facteurs de réussite pour un créateur sur votre plafe-forme ?
Quelles sont par contre les erreurs classiques que trop de vendeurs font en-
core ?

Les facteurs de réussite :

~+*Vendre a I'international pour toucher une plus grande communauté : il ne faut
pas avoir peur de la barriere de la langue. Nous mettons a disposition de nos ven-
deurs des outils appropriés pour gérer la communication en langue étrangére. De
plus il ne faut pas dévaloriser son niveau en anglais, il est trés souvent bien meil-
leur que ce que I'on pense et les outils de traduction en ligne donnent désormais
des résultats anglais/francais assez convaincants. En traduisant simplement en
anglais, cela permet de toucher plusieurs marchés a la fois, les vendeurs n'ont pas
obligatoirement besoin de traduire leurs articles dans chague langue (tout au plus
les mots-clés pour s'assurer de pouvolr &tre trouve par recherche).

DaWanda est le leader européen en tant que place de marché dédiée a la création,
I'interface est traduite en 7 langues et offre donc la possibilité de toucher une trés
large communauté de 5,2 millions de membres a travers I'Europe. Il serait dom-
mage de rater cette opportunité !

~+Un large inventaire : si une création est personnalisable (couleur, coupe...) il
vaut mieux créer une fiche produit pour chaque type. Cela permet aux clients de
mieux visualiser |'offre disponible. Si des créations peuvent étre faites sur mesure,
il faut l'indiquer, voire créer une fiche article avec chaque possibilité. Mettez des
nouveauteés aussi régulierement que possible. Cela permet d'avoir de fagon régu-
liere vos articles parmi les nouveautés. De plus, n'hésitez pas a contacter notre
service marketing lors des mises a jour de votre boutique ou lors de l'arrivée d'une
nouvelle collection. Nous communiquons réguliérement a ce propos.

-+Faire de sa boutique un espace clair et personnalisé. Les visiteurs doivent voir
en un coup d’'ceil I'ensemble de ce qui leur est proposé. Pensez donc votre espace
de vente en ligne comme une boutique physique, organisée par catégories de pro-
duits et selon les saisonnalités. Il est ensuite possible de se différencier, faire
connaitre son univers en y ajoutant une jolie banniere avec son nom de marque,
son logo, une illustration...

Il faut aussi penser a apporter toutes les informations nécessaires sur vos créa-
tions. Le contact avec le client est I'un des avantages du fait-main, mais il ne faut
pas forcer ce contact. Toutes les réponses aux questions qu'un client peut se poser
doivent étre présentes au sein de la fiche produit d'un article, afin que celui-ci
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puisse acheter une création sans avoir absolument a contacter le vendeur avant.
En effet, en e-commerce, chaque étape supplémentaire est un frein a la finalisa-
tion de 'achat.

‘Dynamiser ses ventes en organisant régulierement des incitations a l'achat
telles que des offres promotionnelles a promouvoir ensuite aupres de sa commu-
nauté. Cela peut se faire sous la forme de frais de port gratuits, codes de réduction
etc. Le temps est toutefois une donnée rare de nos jours, nos vendeurs peuvent
donc également participer aux opérations spéciales que nous organisons régulie-
rement de fagon a se simplifier la vie. Cela permet d'étre plus visible et d'apporter
une certaine dynamique a sa boutique. Bien souvent, I'acheteur hésite un certain
temps avant de finaliser son achat. Lui donner une échéance pour bénéficier
d'une offre exclusive permet de pousser l'acheteur a passer le pas.

choix de I'article pour des conseils jusqu’aux informations sur la livraison. Ne rien
négliger. L'emballage soigné d'un article, une carte de visite et un petit bon de ré-
duction sur une prochaine commande sont également des €léments clés pour
encourager le client a revenir craquer sur une boutigue ou tout simplement par-
tager le bon plan a son entourage.

Il ne faut pas hésiter a parler de son projet et a distribuer des cartes de visite. Une
présence offline sur les marchés/salons est tres appréciée pour rencontrer direc-
tement de potentiels clients. S'ils ne craqueront pas instantanément, nul doute
qu'ils pourront alors plus facilement associer le visage et les créations et revenir
plus tard dans la boutique en ligne du créateur.

¢ Les réseaux sociaux et notamment Facebook ont également prouvé leur impor-
tance ces dernieres années ! Ce sont des éléments clés qui peuvent faire gagner en
popularité et aider a construire une véritable communauté a coups de phéno-
menes viraux grace auxquels la « bonne parole » se propage et les visiteurs af-
fluent. A ne pas négliger ! Une communauté peut vous porter, parler de vous, rien
de tel que le bouche a oreilles pour se faire connaitre.
~+Une organisation sans faille et une bonne maitrise des essentiels du calendrier
marketing et ses marronniers (dates clés telles que Noél, Paques, Féte des Meéres
etc.) sont essentiels. En commerce, tout est pensé et préparé en amont en moyenne
6 mois a l'avance ! Et ce, notamment pour préparer les parutions presse. DaWanda
a su créer une relation poussée avec les journalistes phares du secteur, années
aprés années afin d'assurer de belles parutions presse et augmenter en popularité.
Pour en bénéficier, il faut anticiper !
Tous ces points sont complémentaires et participent au bon fonctionnement des
boutiques.

VOUS ET VOTRE MARQUE
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Les erreurs classiques :

-+Se décourager trop vite, abandonner... Cela prend toujours un certain temps
avant de réaliser ses premiéres ventes. Il faut du temps pour remplir sa boutique
a son rythme et paramétrer les premiers éléments. On n'y pense moins, mais il
faut également un certain temps pour qu'une e-boutique remonte en référence-
ment, et qu’elle se fasse connaitre en recherche organique.

*Se reposer sur ses lauriers et ne plus entretenir sa boutique... Cela s’en ressent,
les boutiques sont alors moins visibles sur DaWanda. Il y a des moyens simples et
rapides pour dynamiser sa boutique qui font la différence sur le long terme (voir
plus haut).

~+Qublier des « détails » qui n’en sont pas vraiment... Ainsi il n'est pas si rare de

trouver des vendeurs qui se plaignent de ne pas avoir de ventes a l'étranger mais
qui ont en fait oublié de paramétrer des frais de port a 'international !
- Sous-estimer certains parametres : offrir le maximum de services est égale-
ment important afin de satisfaire vos clients, et notamment leur permettre de
payer avec des moyens simples et adaptés a leurs besoins. Vous ne voyez pas
I'intérét de proposer a la fois Paypal et le paiement par carte bancaire ? Pourtant
chaque client a ses préférences ! Et elles ne sont pas toujours si prédictibles.

faut pas les négliger. Photos = facteur clé, il ne faut donc pas les négliger !

2. Devant le nombre de membres inscrits, comment faire pour sortir du lot ?

-+ Participer au bon fonctionnement de notre communauté et vous faire connaitre
par notre place de marché. Nous mettons régulierement des boutiques en avant
par le biais d’'interviews, ouvertes a I'ensemble de nos créateurs. De méme, nous
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diffusons toutes les semaines des tutoriels DIY auprés de notre communaute.
Cela permet de promouvoir un artiste, sa créativité sans pour autant révéler ses
propres secrets de création. En effet, les thémes des DIY sont libres, nous n'encou-
rageons pas les créateurs a reproduire leurs articles. Les loisirs créatifs ont une
forte popularité et surfer sur cette tendance permet de faire connaitre ses créa-
tions a des passionnés du fait-main.

~+Etre a 'afflit des tendances. La mode est un éternel recommencement. Il n'est
pas rare de revoir des produits similaires d’année en année, seul le nom change !
Il est alors opportun d'ajouter un terme a la mode dans sa description ou titre
produit, afin de faire partie des résultats de recherches sur notre site. Les couleurs
en sont un bon exemple : en 2012 le bordeau était renommeé Burgundy, en 2015 on
emploie le terme Marsala...

~#Ne pas hésiter a entrer en contact avec I’équipe | DaWanda a ['avantage d'avoir
une équipe dédiée a chaque marché, qui est notamment la pour booster, aider et
conseiller ses vendeurs. Nous répondons toujours avec plaisir a ces demandes via
l'adresse dawandafrance@dawandamail.com.

~#Solgner ses photos, un bel article aura plus de chance d'étre mis avant en news-
letter, en page d’accueil du site ou sur Facebook si le visuel donne envie et montre
un univers particulier.

3. Beaucoup peinent a décoller, comment obtenir ses premiéres ventes et lancer
la machine ?
De la persévérance et de la patience afin de remplir réguliérement et conscien-
cleusement sa boutique
:Un travail de fond sur les mots-clés

création peut étre un frein. Permettre a I’acheteur de voir chaque détail est néces-
saire.

~+La communication sur différents supports : ne pas hésiter & informer sa com-
munauté de ses points de vente (Facebook, forums, marcheés, salons...)

4. Quel intérét pour un créateur de multiplier ses lieux de vente sur le net ?
Toucher différentes communautés. Si de loin, les places de marché réservées a la
création semblent équivalentes, en y regardant de plus prés ce n'est pas tout a fait
le cas. Nous ciblons chacun un marché spécifique et touchons une clientele
particuliére. Sur DaWanda, la possibilité de vendre dans 'Europe entiére est gage
d'expansion internationale.

DaWanda a I'avantage d’allier portée internationale et équipe francaise disponible
pour guider ses vendeurs et leur donner des conseils personnalisés. En effet,

VOUS ET VOTRE MARQUE
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DaWanda touche 7 marchés principaux, il n'est pas forcément aisé de savoir ou
focaliser ses efforts, chague marché ayant ses spécificités.

De plus, nos créateurs peuvent retrouver sur DaWanda France tous nos conseils,
classés par rubrique depuis 2006 sur notre petit guide du vendeur en ligne.

5. Quels conseils donneriez-vous aux créateurs qui hésitent entre plusieurs
plates-formes pour vendre leurs produits ?

Choisir la place de marché ou ils se sentent le mieux. Nous n'avons pas tous la
méme approche, le méme public. Un petit tour sur notre site, les réseaux sociaux
associés donnent un apercu de I'état d’esprit et du ton de notre espace.

Chaque vendeur a ses préférences en termes d'interface de vente. De nombreux
créateurs restent fideles @ DaWanda pour notre c6té humain, proche et sa portée
internationale.

Plates-formes de fait-main : faire le bon choix
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Opter pour sa propre
boutique en ligne

« J'ai commencé a vendre via une plate-forme de créateurs : cela permet
de voir si les produits que l'on propose plaisent. C'est vraiment idéal pour
se lancer, mais avoir une boutique en son nom, c'est aussi se profession-
naliser, se crédibiliser. C'est 'étape suivante pour pérenniser mon activité,
car j'ai envie de me sentir chez moi. »

Fabienne - La fabutineuse - www.lafabutineuse.com

www.boutique-lafabutineuse.com

Avez-vous, vous aussi, envie de vous lancer seul ou de prendre votre
envol ? Concevoir sa propre boutique en ligne est un véritable chantier,
alors autant s'y préparer correctement !

Commencez par définir un « cahier des charges » dans lequel vous décri-

rez et listerez vos besoins en nombre de pages :

~*une page accueil ;

CREATIONS « OQUOTIDEN « BALADES -

UNOGRAVURE EN COUVERTURE DE CARNET DE NOTES

i |as pages prOdUitS ;

g r r
~une page conditions générales de vente ;

~*une page espace membre pour vos clients ;

““fune page panier ;




~Fune page paiement ;

~*une page validation de commande.

Une fois l'interface « client » organisée, il vous reste & penser a la partie
« administration » de votre site, c'est-a-dire a tout l'envers du décor, que
vous seul pouvez voir. C'est celle par laquelle vous allez gérer votre e-
commerce : un peu comme une arriére-boutique non accessible au pu-
blic. Cette partie doit vous permettre de :
~“rentrer vos nouvelles créations en stock ;

“ajouter de nouvelles photos ;

*mettre en place des promotions ;

svérifier la réception de nouvelles commandes ;
~imettre & jour I'état de celles en cours;

~répondre aux demandes et réclamations des clients.

Ces éléments seront la base du travail de votre webmaster. Il doit
connaltre vos besoins pour élaborer un site qui vous corresponde, en

vous facilitant la mise en ligne et le traitement de vos commandes.

Il est recommandé de faire appel a un(e) graphiste pour toute la
partie design de votre site, qui devra respecter votre identité
visuelle.

Trouvez et réservez votre nom de domaine en fr et/ou .com : il doit cor-

respondre & votre nom de marque ou d'enseigne mais surtout étre dis-

ponible, c'est-3-dire ne pas déja exister | Vous obtiendrez alors 'URL de
votre site : c'est 'adresse a laquelle votre e-boutique sera domiciliée.
Votre projet prend donc forme : vous avez I'emplacement et les plans, il
ne reste plus qu'a passer a la construction ! Il vous faudra alors choisir

une solution e-commerce, c'est-a-dire toute l'infrastructure de votre site.

= Autrement dit, vous devez sélectionner la prestation qui vous permettra
' de gérer efficacement votre commerce en ligne. Quand on ne connait
pas ce domaine, l'idéal est de faire appel & un professionnel. La solution
e-commerce que vous allez choisir sera a |la base de vos futurs succes ;

faire le bon choix va donc étre crucial.

Opter pour sa propre boutique en ligne -
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DEVELOPPER SOI-MEME SA BOUTIQUE : TEMOIGNAGE DE CELINE DOMINO
Princesse model - robe-princesse.com

Pour moi c'était une évidence de vendre sur Internet, car je souhaitais donner a mon
business une dimension nationale, voire internationale. J'ai choisi de faire mon site
moi-méme, car cela m'intéressait de le comprendre techniquement, de le maitriser,
et aussi parce que cela m’amusait de développer de nouvelles compétences dans ce
domaine. Il ne faut pas se leurrer : cela prend beaucoup de temps ! Je ne conseille
pas forcément cette démarche : si une créatrice n'y connait vraiment rien et ne veut
pas y consacrer du temps, alors il vaut mieux qu’elle passe par un prestataire ou par
une plate-forme d’e-commerce.

Néanmoins, si I'on a les moyens de faire réaliser son site par un prestataire, il est
préférable d'en connaitre le fonctionnement, mais aussi de penser a le visiter
comme un client potentiel. Lorsqu’on délegue tout, on peut passer a coté de de-
tails importants. De plus, en cas de défaillance du prestataire, le risque de ne rien
maitriser seul devient problématique. On doit donc connaitre sa vitrine, car tout
déléguer peut se révéler dangereux.

Pour ma part, je ne regrette pas d’avoir pris le temps de réaliser mon site toute
seule : j'al beaucoup appris et c'est une vraie fierté. J'ai récemment remanié et
« relooké » ma boutique en ligne. Cela m’a pris du temps pour cheminer et décider
du message que je voulais vraiment communiquer au travers de mon design. Je
voulais garder I'essentiel mais donner un coup de jeune, plus de modernité au
niveau visuel.
J'ai aussi suivi une formation sur le référencement. Il est trés tentant au début de
toujours vérifier son positionnement. J'al construit un tableau qui reprend mon
cheminement en termes de mots-clés depuis le debut de mon activité ; je le tra-
vaille et vérifie chaque

Princesse ) Roles de Princesse mois son évolution.

petites filles & femmes Mais attention, le réfé-

rencement ne fait pas
tout : on peut tout a
fait améliorer son ré-

& . .

FAS férencement et voir
ses ventes stagner ou
reculer.

VENDRE EN LIGNE



TEMOIGNAGE DE TARIK PEUDON
Cofondateur de Clichoutic - Solution e-commerce hébergée
www.clicboutic.fr

Pour mettre toutes les chances de réussite de votre cété, je vous conseille de prendre
en compte les six conseils suivants lorsque vous montez votre boutique en ligne.

Critére n° 1 : évaluez honnétement votre niveau de compétences.

Pour commencer, la solution e-commerce que vous allez utiliser doit inclure suf-
fisamment de thémes pour votre boutique en ligne. Il est évident que ses designs
doivent vous séduire — aucun intérét a utiliser un design qui rappelle les débuts
d’Internet. C'est encore mieux lorsque votre solution e-commerce vous propose
des themes gratuits et entiérement personnalisables par vos soins. Concretement,
vous devez pouvoir ajouter un logo, modifier les couleurs, les images, la taille et le
style de police de votre site de maniére intuitive.

Ensuite, choisissez une solution e-commerce que les webdesigners apprécient.
Pourquoi ? Si vous décidez d’investir plusieurs centaines d’euros dans un design
professionnel, vous avez intérét a travailler avec une agence de design qui connait
votre solution e-commerce sous toutes ses coutures. Si cette agence travaille avec
votre solution e-commerce pour la premiére fois, la création du design en sera
rallongée et vous cofitera plus cher - le temps qu'un designer consacre a apprendre
le fonctionnement d'un logiciel, c'est a vous qu'il le facture.

Critére n° 2 : hébergé ou installé ?

Vous devez choisir entre une solution hébergée, dont vous déléguez la gestion
technique a un prestataire, ou installée et gérée par vous ou votre entreprise. La
plupart des entrepreneurs, a moins que cela entre dans leur champ de compé-
tences, ne disposent pas d'une personne compétente, au sein de leur entreprise,
pour construire, gérer, sécuriser et maintenir un ou plusieurs serveurs Web. Pour
cette raison, il est préférable de déléguer cette tache en choisissant une solution
hébergée sur des serveurs professionnels.

70 % des solutions e-commerce sont des solutions hébergées. Cela signife que vous
avez simplement a vous inscrire pour gérer votre boutique en ligne en utilisant votre
navigateur Web préféré. Une solution hébergée fonctionne dans un navigateur Web,
elle est entierement gérée et maintenue par la société qui vous fournit le logiciel.
Vous n’avez rien a installer et vous n'avez pas a vous soucier des mises a jour, de la
sécurité, de l'infrastructure... La société s’occupe de toute la partie technique afin
gque vous puissiez vous concentrer sur l'essentiel : développer vos ventes !

Opter pour sa propre boutique en ligne
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Critére n° 3 : facilité d’utilisation

N’oubliez pas que vous allez vous connecter a votre boutique en ligne tous les
jours, sa facilité d’utilisation est donc primordiale. Plus un logiciel est facile a uti-
liser, plus vous étes productif. Le simple fait de pouvoir le tester via une démons-
tration est un excellent moyen de comparer les solutions e-commerce sur un pied
d’'égalité. Toutes les solutions vous permettent d'ajocuter des produits a votre bou-
tigue en ligne, et 1l y a de grandes chances que ce soit avec la solution la plus
simple que vous préfériez travailler au quotidien.

Critére n° 4 : optimisation du référencement

L'optimisation du référencement dans les moteurs de recherche consiste a « boos-
ter » sa boutique en ligne pour qu'elle se classe en téte des moteurs de recherche
comme Google, Yahoo et Bing. Il y a deux manieres d'optimiser le référencement
pour gagner des places dans les résultats.

La premiere méthode dépend entierement de vous et aucune solution e-com-
merce ne peut 'appliquer a votre place : il s’agit d'optimisation hors site. Cela si-
gnife trouver des sites qui acceptent de faire des liens vers le votre.

La seconde méthode est une optimisation sur site, qui désigne les modifications
que vous pouvez apporter au contenu (comme le texte, les photos et les META tags)
de votre boutique en ligne pour ameéliorer sa position dans les moteurs de recherche.
Il existe un grand nombre d’outils intégrés aux meilleures solutions e-commerce
pour vous aider a optimiser votre boutique en ligne dans les résultats de recherche.

Critere n° 5 : outils marketing
Lorsqu’on décide de vendre en ligne, choisir et configurer sa solution e-commerce
est peut-étre la partie la plus facile... Le vrai challenge est d’attirer des visiteurs
sur sa boutique pour qu'ils puissent acheter les produits. La meilleure solution e-
commerce inclut une multitude d’outils gratuits pour vous aider a promouvoir
votre boutique en ligne sur les sites que vos clients fréquentent, par exemple :
“*les moteurs de recherche : la plupart de vos clients démarrent leur expérience
d’achat en ligne sur Google. Votre solution e-commerce doit donc inclure le maxi-
mum d’outils vous permettant d’optimiser votre boutique en ligne dans les mo-
teurs de recherche ;

ment sur Facebook, par exemple. Ils demandent des recommandations a leurs
amis et achétent méme sur Facebook. Votre solution e-commerce doit vous per-
mettre d'ouvrir une boutique sur Facebook, ou tout du moins de quoil partager vos
produits sur les réseaux pour vos visiteurs ;

----- le marketing e-mail : vous devriez également bénéficier du moyen d’ajouter

VENDRE EN LIGNE




facilement vos clients a des listes d’'e-mails de relance, afin de leur envoyer des
codes de réduction, des offres spéciales...

Critére n° 6 : mises a jour réguliéres

Comme dans n'importe quel secteur, I'e-commerce évolue constamment. Vous
avez donc besoin d'une solution qui soit réguliérement mise a jour avec de nou-
velles fonctionnalités pour préserver votre avance sur vos concurrents. Privilégiez
une soluticn qui a fait ses preuves en publiant de nouvelles fonctionnalités tous
les deux a trois mois.

Enfn, votre solution e-commerce doit étre attentive a vos demandes d’améliora-
tion et vous offrir la possibilité de partager vos suggestions et vos idées. Vous de-
vriez bénéficier d'un endroit en ligne ou soumettre une demande de fonctionna-
lité et voter pour les demandes d'autres utilisateurs.

Vous l'aurez compris ; nombreux sont les éléments a prendre en compte avant de
choisir sa solution e-commerce !

RECAPITULATIF

Assurez-vous des points suivants :

» la solution e-commerce choisie est hébergée sur un serveur professionnel sécu-
risé et elle est techniqguement gérée a votre place ;

s clle est facile d'utilisation ;

e elle vous permet de réaliser vos taches journaliéres en peu de clics ;

* vous pouvez modifier le titre de la page, les META mots-clés et la META descrip-
tion de chaque page de votre boutique ;

e les liens sont faciles & indexer par les moteurs de recherche ;

* vous pouvez intégrer des outils d'optimisation du classement de votre boutique
en ligne dans les moteurs de recherche comme Google ;

® VOUS pouvez enregistrer et partager vos produits sur les réseaux sociaux ;

® yous pouvez aussi intégrer des fonctions de marketing e-mail pour envoyer
newsletters et promotions qualifiées a vos clients et abonnés ;

» cette solution e-commerce est réguliérement mise a jour, avec des fonctionnalités
utiles qui vous aideront a faire fructifier votre boutique.

Opter pour sa propre boutique en ligne
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TEMOIGNAGE DE FIFI
Créatrice de la marque de papeterie Fifi Mandirac
shop.fifimandirac.com

Quel conseil donner aux créatrices qui souhaitent lancer leur boutique en ligne ?
1l ne faut pas penser trop petit en se disant « on avisera apres », Deés le départ, il
faut viser 'objectif final. Je recommande de travailler avec un graphiste et un

webmaster. On pense trop souvent qu'un infographiste seul réussira sur les deux

tableaux : le design du site et sa mise en ligne. Chacun son métier.

En passant par une plate-forme qui s’occupe de toute la programmation, et a la-
quelle j’ai livré les fichiers du graphisme, je n’ai pas eu besoin de me plonger dans
le code html. Pour ceux qui débutent et souhaitent tester I'intérét du public pour
leurs créations, 1'idéal reste encore un blog marchand dans lequel on peut insérer
au cas par cas un bouton PayPal pour I'achat d'une création publiée dans un post.
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Gérer ses stocks
et ses commandes

Que vous vendiez via une plate-forme de créateurs ou votre propre site
- ou méme via ces deux canaux -, il reste une problématique logistique a
ne pas sous-estimer : la gestion de vos stocks. En effet, il est nécessaire
que vous teniez un état de vos stocks a jour pour éviter :

~+de vendre deux fois un seul et méme article, notamment si vous travail-
lez en petites séries ou en éditions limitées ;

~+de vendre plus d'exemplaires que ceux réellement disponible en stock ;

~de passer a céte d'une ou de plusieurs ventes par manque de stock.

Une bonne gestion de vos stocks est primordiale, non seulement pour
assurer et honorer vos ventes et dégager une bonne image de votre bou-
tique (imaginez ce que vous pouvez penser d'un magasin toujours en rup-
ture...), mais aussi pour vous permettre d'optimiser les achats de fourni-
tures pour vos réassorts. Le suivi de vos ventes et de vos « best-sellers »,

qui ont un impact sur votre stock, est une tache a ne pas négliger.

En analysant les articles qui se vendent le mieux et ceux qui ne partent
pas, vous pouvez décider en connaissance de cause de votre future pro-
duction. Réussir a trouver le juste équilibre entre stock et ventes, selon
les saisons, vous aidera a optimiser votre trésorerie : inutile d'immobiliser
de I'argent en achetant des stocks de tissus pour des créations qui ne se

vendent plus !

Si un produit arrive en rupture de stock, vous pouvez aussi
proposer au client de le commander en mentionnant le délai
d’attente avant livraison.

Gérer ses stocks et ses commandes /]
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TEMOIGNAGE DE FABIENNE
La fabutineuse - Fabrication artisanale de tampons
www.lafabutineuse.com - www.boutique-lafabutineuse.com

Quelles difficultés, et donc quelle organisation, occasionne I’approvisionnement
d’une boutique en ligne quand on propose également des créations sur mesure ?
Mon stock disponible sur la boutique n’est pas toujours réapprovisionné, en raison
de la prise de commandes personnalisées. Toute la difficulté réside dans 1'équi-
libre entre la prise de commandes et la production du stock. Pour m’organiser, j'ai
donc compté le temps dont je dispose, c’est-a-dire le nombre de jours que je peux
consacrer a mon activité de créatrice (je suis aussi salariée dans une entreprise),
sur un mois pour le stock et sur deux mois pour la gestion des commandes per-
sonnalisées, et ce toujours en fonction de mon emploi et de ma vie de famille.
Dans ce laps de temps, il me faut trouver les moments nécessaire pour :

~+1es recherches ;

~i]a gestion des e-mails et des devis ;

-+1'approvisionnement ;

#la production ;

----- les réseaux sociaux et la communication.

Apres deux premieres années d'expérience, j'al compris que privilégier les com-
mandes personnalisées ne me convenait plus, alors j'al déecide de respecter un
nombre précis de commandes sur mesure, soit dix par mois (en théorie !).

Mais il existe un autre probléme : comment dire non. En effet, il est difficile de
renoncer a des commandes qul viennent a vous, mais débordent de votre carnet.
La solution pour dire oui est alors d'augmenter les délais. Mais attention, des dé-
lais trop longs peuvent rebuter le client : j’'annonce pour ma part un maximum de
huit semaines. Et pour faire passer et comprendre ce délai qui peut paraitre tres
long, je me suis fixé comme objectif de communiquer sur la qualité du travail et
sur le temps qu'll demande.

L'expérience permet aussi d'estimer correctermnent son temps de travail : je suis
désormais capable de savoir ce que je peux faire dans une journée. Pour cela, il faut
étre sérieuse et réaliste dans l'organisation de son emploi du temps, tout en y in-
cluant la gestion des impondérables. Je recommande également de travailler sans
ordinateur a certains moments pour éviter toute distraction vers d’autres taches.
Pour cela j'ai deux outils :

~+un carnet de commandes sur deux mois ot sont notés au fur et a mesure de la
prise des commandes : les dates, le paiement, l'adresse et le maximum de détails
sur la taille, le style, les couleurs ;

VENDRE EN LIGNE
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~+un planning a la semaine : je I'organise le dimanche en fonction du temps dis-
ponible pour la semaine a venir, et cela change d'une semaine a l'autre - j'évite
dans la mesure du possible de travailler en soirée —, j'y inclus aussi I'organisation
des publications du blog (j'essaie d’avoir quinze jours de posts d’avance pour res-
ter un maximum présente sur la blogosphere).

Je reporte au lendemain ce qui n'a pas pu étre fait le jour méme. J'ai ainsi pu iden-
tifier les taches chronophages, comme la préparation des envois avec notamment
la fabrication des boites en papier. A partir de ce constat, j'avais deux solutions :
ne plus proposer d’emballage personnalisé et ainsi gagner du temps, ou garder le
packaging actuel, gage de qualité : c’est mon choix préféré, car les retours de mes
clients font ressortir I'importance du détail dans ma marque de fabrique.

TEMOIGNAGE D’HELOISE GABAUD
Bijoux de mariage So Hélo - www.so-helo.com

Lors de la saison des mariages, les commandes étant trés nombreuses, je me dois
d'étre parfaitement organisée. Je note précieusement dans un cahier toutes les
commandes par leur ordre d'arrivée en boutique dés lors gu’elles ont été réglées.
Les délais de livraison sont clairement indiqués sur le site (je les évalue en fonc-
tion du nombre de commandes en attente) dans la rubrique « délais et CGV ».
Mais, pour ne pas commettre d'impair, lors du processus de validation du panier,
les clientes sont amenées a indiquer la date de leur mariage, que je reporte égale-
ment sur mon cahier. Les commandes sont alors rayées au fur et a mesure de leur
réalisation, puis surlignées apres leur expédition. Enfin, parallelement, je mets a
jour la gestion des commandes en ligne de la boutique.
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Fixer ses prix

Réussir a fixer le bon prix de ses produits est un exercice mathématique,
stratégique et personnel.

Pour y parvenir, il vous faudra :

~*connaitre le colit de revient de vos créations ;

~tenir compte de la concurrence ;

*décider de votre positionnement.

Le co(t de revient d'un produit se calcule en additionnant :
~#le colt de la matiére premiere (livraison comprise) ;

~|e packaging (emballage, colis) ;

~#|e temps que vous consacrez a la conception/fabrication.

Vous évaluez votre temps de travail par un taux horaire & multiplier par le
nombre d’heures effectuées. Vous devez fixer un taux horaire que vous
jugez honnéte et acceptable. Vous pouvez par exemple partir du salaire
horaire minimum de base en vigueur en France.

Connaitre son marché, cest :

~+identifier les concurrents présents : en France voire & l'international ;

“analyser leur tarification.

Lorsque vous aurez pris connaissance de leurs pratiques (minima, maxi-
ma, reductions pour commandes groupées...), vous disposerez d'une meil-
leure vision pour vous positionner sur le marché en termes de prix de

vente.

Le positionnement dépend de |'image que vous voulez donner de votre
marque :
~+un positionnement « haut de gamme » justifie des prix élevés de par
' la qualité ou la rareté des matiéres ou encore des techniques utilisées ;
~*un positionnement « milieu de gamme » correspond & un alignement
sur les prix moyens pratiqués pour une qualité de produits ou services
équivalents ;
~*un positionnement « entrée de gamme » justifiera des petits prix. At-

tention a ne pas pour autant brader vos créations au risque de desservir

votre image.

/G LE PRIX DE VENTE DES CREATIONS



Notez |'importance du « prix psychologique » dans la décision d'achat
d'un client : il doit &tre suffisamment élevé pour que le client ait confiance
en la qualité de votre article mais ne devra pas dépasser une certaine
limite qui bloquera son achat.

Enfin, n'hésitez pas & faire des tests, notamment sur des produits qui
auraient du mal & se vendre, et comparez les résultats !

Toutes vos décisions doivent se justifier d'un point de vue financier et
stratégique. Compte tenu de tous ces eléments, vous étes en mesure de

fixer le prix de vente de chacune de vos créations.

TEMOIGNAGE DE FABIENNE
Créatrice de la boutique en ligne La fabutineuse - Fabrication artisanale de tampons
- www.lafabutineuse.com

Quels criteres entrent en compte dans I’élaboration de vos tarifs ?
Avant de me lancer, j'ai réalisé ce que l'on appelle une « veille concurrentielle » :
j’al regardé ce que faisaient les artisans concurrents pour obtenir une fourchette
de prix, mais aussi les prix des tampons industriels. En effet, il est important de
connaitre |'offre en termes de prix pour justifier le sien.
On assiste cependant au probléeme des nouvelles créatrices qui arrivent sur le
marché : elles se lancent en cassant les prix.
Apres une année, j'al pu mettre en place une grille tarifaire. Pour cela, il faut pas-
ser par les étapes suivantes.
1. Tenir une comptabilité treés précise en notant tous les achats sur douze mais :
gomme, bois, vernis, encre, papier, emballage, tissu.
2. Connaitre ses charges :
~+commissions de paiement ;

-+commissions de la plate-forme de vente ;

“cotisation RSI (attention, contribution fonciére aprés trois ans, a prévoir des le
début = anticiper).
3. Evaluer précisément le temps nécessaire pour chaque commande :
~:le temps de réflexion et de recherche en amont est clairement identifié (sous

Fixer ses prix
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forme de forfait) dans la facturation pour les commandes personnalisées ;
~+le temps de fabrication du tampon et de son emballage.
La grille tarifaire prend donc en compte :
~+1a taille qui joue sur le colit de la matiére premiére (gomme/bois) ;
-+le motif, simple ou complexe ;
~+1'écriture : détail du tampon, extrémement fatigante de par la concentration
qu'elle demande (je n'al pas le droit a l'erreur : si le matériel casse pendant la
gravure, la création est a refaire entiérement) ;
+I'emballage ;
~+et enfin un élément qualitatif : mon positionnement haut de gamme.

Je propose aussi un prix dégressif pour les commandes groupées (plusieurs tam-
pons pour une méme cliente). Mais je fais désormais toujours payer avant, afin
d'éviter les annulations de derniére minute, surtout apres tout le temps que j'ai
perdu sur une commande qui n'aboutit pas !

Sachant que 40 a 50 % de mes devis se transforment en commande, ne plus effec-
tuer de devis individualisés grace a cette grille tarifaire représente une réelle éco-
nomie de temps.

TEMOIGNAGE DE CHARLOTTE HEURTIER

Créatrice céramique et textile - www.echarlotte.fr

Pourquoi est-il important de sensibiliser vos clients aux prix que vous pratiquez ?
A T'heure actuelle, on nous rabache sans arrét que c’est la crise, que le monde va
mal, que le pays est endetté. Je pense qu'il faut se poser un instant et se demander
pourquoi ce monde va mal et qu'est-ce qui fait que 'on en est arrivé 1a ? Pour moi,
il y a de gros soucis avec le systéme dans lequel nous vivons : cette facon de vou-
loir toujours plus, tout le temps, consommer sans s’arréter et sans réfléchir a ce
que l'on achete. Dans cette folie de consommation, du toujours plus et toujours
moins cher, je pense qu'il est important de recadrer les choses, en disant « voila ce
que colte une piéce faite par un étre humain avec passion et attention ». En ache-
tant a trés bas prix, trés peu de gens se demandent comment les objets ont été
fabriqués, dans quelles conditions humaines et environnementales. Par ailleurs,
la plupart de ces personnes ne supporteraient pas le traitement infligé aux ou-
vriers. Il s’agit de respecter I'humain, 'animal et ’environnement dans lequel
nous vivons et d’étre ouvert a ces considérations durant 'acte d'achat.

VOUS ET VOTRE MARQUE
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Mes piéces sont faites a la main par moi-méme, sans sous-traitance et avec des
matériaux dépendant de fournisseurs francais, eux-mémes tributaires des prix du
marché. Certains peuvent les trouver chéres, c’est pour cela qu'il est important
d'expliquer a ces consommateurs, qul sont bien trop habitués aux objets indus-
triels, pourquoi mes prix sont tels qu’ils sont. Généralement je détaille le temps
que la réalisation m’a pris, la maniere dont je l'ai soignée en veillant a ce qu'elle
soit la plus parfaite possible, etc. Il y a quelques personnes qui y sont déja sensibi-
lisées. Ce sont généralement des gens qui achétent régulierement de l'artisanat.
D'autres sont totalement hermétiques a ces explications : pour eux, mes prix sont
bien trop élevés puisqu'ils trouvent des objets moins chers dans les supermarchés
et autres grands magasins.

Lorsque guelqu'un m’achéte une piéce, il m'achéte aussi un savoir-faire, ainsi
qu'une éthique, compte tenu de la facon dont mes créations sont réalisées. Ce
sont aussl des pieces originales dans lesquelles j'al mis toute ma sensibilité artis-
tique, qu'il ne retrouvera pas forcément dans le commerce industriel ou l'accent
est mis sur la rentabilité encore et toujours plus grande d'un produit.

Pouvez-vous nous détailler le prix de revient, puis de vente, de I'une de vos
créations ?

Détails du prix de revient de la peluche Robert I'opposum
www.echarlotte.fr/boutique-vente-produit-peluche-robert-1-opossum.html

Cette peluche me colite :

~+0,42 € en étiquette (tissée et fabriquée
en France) ;

~:2 € en tissus et fil ;

----- :2,08 € en rembourrage (fabriqué en
France) ;

~+15 € en temps de travail (je me paye 10 €

Hlustrations

de I'heure brut, ce qui éguivaut au taux
. . oo ]
horaire du smic). | et |
Je multiplie mon prix par 2,5 quand je g:m:
peux, sinon je descends a 2 pour qu'il ne omeirs e |
s :
paraisse pas trop cher. Cela fait donc une =
peluche a 39 €, le prix de revient étant de e o s

19 50,

Donc sur 39 €, il reste 19,5 € une fois dé-
duits les matériaux et le temps de travail.
A ces 19,5 €, il faut retirer le temps passé a prendre les photos |~ |
et & rédiger la fiche descriptive pour la vente en ligne (cette = 'w # gt |

Fixer ses prix
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étape prend beaucoup de temps). Il faudrait aussi déduire des choses trés diffi-
ciles a quantifier comme [’électricité utilisée, le remboursement sur l'investisse-
ment de ma machine a coudre, tous les achats d’outils divers et variés faits au
préealable, sans parler de la location d'un espace de travail. Lorsque je vends cette
peluche via ma boutique en ligne, il faut déduire de cette marge les matériaux
d'emballage (qui ne sont pas compris dans les 5,50 € que je fais payer comme
participation aux frais de port, et qui valent le prix que je paye a la poste pour un
colis avec suivi de 500 g, donc le moins cher). Selon le moyen de paiement choisi
par le ou la client(e), il faut déduire certains frais de paiement (commission de la
banque et achat du service lorsqu’il s'agit d'un TPE virtuel, ou commission
lorsqu'il s'agit de PayPal). Si la vente s’effectue lors d'une exposition, ce sont
d'autres frais comme le stand (en moyenne 100 a 150 €), les frais d’essence, le lo-
gement, la nourriture, I'emballage, les supports de présentation, etc. qui sont a
rentabiliser avec cette marge restante.

Il y a ensuite les charges que je paye au RSI tous les trimestres, c'est-a-dire 15 % de
mon chiffre d'affaires, car j'exerce sous le statut d'auto-entrepreneur. Ce pourcen-
tage dépend bien entendu du statut d’entreprise que l'on a. Sur cette petite peluche
qui peut paraitre chére compte tenu de sa petite taille, au final, une fois tout déduit,
s'il reste un ou deux euros de bénéfice, je pourrai m'estimer heureuse !

Quels sont pour vous les leviers d’action en termes de tarification ?

Pour tenter de réduire le prix de revient de la plupart de mes piéces, je réalise gé-
néralement des petites séries de trois a cinq exemplaires, que ce soit en céra-
mique ou en textile. Cela réduit légérement le temps de réalisation, car une dyna-
mique de production se met en place. Cela apporte des petits avantages comme le
fait de n’avoir pas a changer le fil trop souvent lorsqu’il s’agit de couture, ou de
pouvoir laisser se raffermir la terre avant de finaliser pour la céramique. Je dé-
passe rarement cing exemplaires pour une méme série afin de ne pas avoir I'im-
pression d’étre juste une usine a produire.

Les fournisseurs proposent genéralement des prix degressifs en fonction de la quan-
tité. Pour ce qui est de I'achat des matériaux, j'essaie le plus possible d’acheter en
gros. Pour le rembourrage par exemple, j'achete généralement la quantité qui me
servira pour presque une année entiere. Cela demande évidemment de l'investisse-
ment au départ, mais c’'est aussi une économie de temps et souvent d'argent. Mais ce
n’est pas forcément applicable a tous les types de production créative bien entendu.
Ce qui constitue généralement la plus grande partie du prix de revient, c'est le
temps que l'on passe sur une piéce. C'est sur cette partie qu’il faut travailler au
maximurm, sans pour autant partir dans une conception bas de gamme. Il faut
savoir se montrer ingénieux.

LE PRIX DE VENTE DES CREATIONS




)

‘ight

::;s [“ \?;‘ I

Connailtre sa marge

pour évaluer sa rentabilité

La comptabilité est un métier a part entiere, aussi, nous avons simplifié le
raisonnement suivant pour les besoins de |'exercice.

La différence entre le prix de vente et le colit de revient de vos créations
est appelée la marge. Elle représente ce que vous gagnez reellement et
vous permettra de couvrir vos frais annexes (forfait téléphone, Internet,

électricité...) et administratifs (cotisations...).

A RETENIR
Prix de vente — colit de revient = marge
Marge - frais = résultat

Le résultat est le bénéfice que vous réalisez. Il peut servir a vous rému-
nérer et/ou a réinvestir dans votre activité par I'achat de nouvelles ma-
tieres premiéres (tissus, perles, peintures...) et d'équipement et outillage
(machine a coudre, ordinateur, imprimante...). [déalement, il est conseillé
de réinvestir ce que vous gagnez, dans la mesure du possible, pendant les
deux premiéres années de votre activite.

Lorsque vous réussissez a dégager un bénéfice se pose alors la question
de la rentabilité de votre activité. Evaluer la rentabilité consiste 4 appré-
cier vos rentrées d'argent face au temps investi. Il est évident que cet
état des lieux ne peut étre parlant qu'aprés un minimum d'existence. Un
bilan & douze mois puis vingt-quatre mois aprés votre lancement est donc
important. Enfin, quand les « choses deviennent sérieuses » et si vous
en éprouvez le besoin, faites appel a8 un comptable, voire un expert-
comptable, pour vous épauler dans votre gestion et vous conseiller
dans vos futures décisions financiéres.

Connaitre sa marge pour évaluer sa rentabilite
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CONSEILS D’ANNE-CLAIRE
Comptes & Bonheur - Coach budgétaire - Assistante et coach de gestion des professionnels

www.comptes-et-bonheur.com

Pourquoi est-il important de calculer sa marge globale ?

La marge globale vous permet de savoir combien vous gagnez réellement sur le
prix de vente,

Cette marge sera ensuite répartie en trois postes :

“*Investissement dans les matieres premieres pour les futures ventes ;
~+investissement dans un site Internet, des moyens de communication (cartes de
visite, flyers, communiqué de presse...) pour vous faire connaitre, nouveau maté-
riel, etc. ;
~:rémuneration du chef d'entreprise, c’est-a-dire vous.

Quels sont les leviers pour augmenter sa marge ?

Le premier levier, et le plus « facile », consiste a augmenter le prix de vente mais
attention, qui dit augmentation du prix de vente dit augmentation des charges de
cotisations.

Le second levier consiste a identifier clairement les achats pour réduire le colit des
fournitures. Par exemple : sl le tarif est dégressif, vous pouvez commander de plus
grandes quantités (attention a bien gérer votre stock pour ne pas trop commander
et ensuite garder les fournitures sur les bras) ; vous pouvez aussi limiter le nombre
de commandes aux fournisseurs pour réduire les frais de port ; enfin, vous pouvez
vous regrouper a plusieurs entrepreneurs pour passer une commande commune
(si le fournisseur 'accepte, il est important que vous ayez chacun votre facture).

Qu’appelle-t-on une activité rentable ?

La rentabilité est une notion subjective. Pour certains, l'activité est rentable des
que le seuil de rentabilité est dépassé (lorsque vous atteignez le « point mort »,
c'est-a-dire quand votre chiffre d’affaires égale vos dépenses). Pour d'autres per-
sonnes, l'activité est rentable des gu’elles peuvent se verser une rémunération
(selon le cas, la rémunération va de quelques euros a environ 2 000 euros).

LE PRIX DE VENTE DES CREATIONS
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Mais attention : avant de vous verser une rémunération, il faut toujours anticiper
les charges a venir et donc prevoir le BFR ou besoin en fonds de roulement (le BER,
c’est un a trois mois de trésorerie toujours disponible sur votre compte pour pré-
voir le reglement des charges, fournitures, salaires, frais de fonctionnement... Si
jamais vous ne deviez pas encaisser de chiffre d'affaires, je conseille générale-
ment un minimum d'un mois d'avance pour les prestataires de services et profes-
sions libérales, et au moins deux mois pour les artisans et commergants, trois
mois étant l'idéal pour éviter les nuits sans sommeil !).

Il faut donc savoir anticiper : un mot a toujours garder en téte lorsqu’on est entre-
preneur !

Quels sont les « signaux » a connaitre qui alertent sur une mauvaise santé fi-
nanciére de son entreprise ?

Le premier signe de mauvaise santé, c’'est le manque de trésorerie (compte ban-
caire proche de zéro, aucun fonds de roulement), ensuite ce sont les factures a
payer qui s'accumulent, et enfin les charges difficiles & payer. Et, il ne faut pas
I'oublier : la fatigue de I'entrepreneur (travailler des heures pour une rémunéra-
tion Inexistante) est un élément non pécunier a prendre aussi en considération.

Connaftre sa marge pour évaluer sa rentabilité
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Malitriser son budget
et son prévisionnel (notions)

La rédaction d'un « prévisionnel » vous permettra de ne pas vous lais-
ser déborder par des dysfonctionnements qui viendraient alourdir votre
budget. Un prévisionnel, c'est quoi ? C'est tout simplement un tableau ré-
capitulatif de vos recettes et de vos charges prévues pour l'année & venir.
Pour cet exercice, vous devez :

~:connailtre vos frais de fonctionnement (dépenses de communication

incluses) et vos besoins en fournitures ;

bénéfice suffisant.

A CONSULTER
www.matthieu-tranvan.fr/guest-posting/8-erreurs-classiques-
business-plan-e-commerce.html
www.matthieu-tranvan.fr/management/entrepreneuriat-
management/5-raisons-rediger-business-plan-avant-entrepre-
neuriat.html

CHIFFRE colr PRIX MARGE | OBJECTIFS | PREVISIONS| VENTES
D'AFFAIRES | DE REVIENT | DEVENTE | UNITAIRE |ENNOMBRE| TOTALES | REALISEES

PRODUIT A

PRODUIT B

PRODUIT C

PRODUITD

PRODUIT E
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POSTE DE CHARGES CcoUTS ESTIMES COUTS REELS CONSTATES

COTISATIONS

TELECOMMUNICATIONS

FOURNI

TURES

MATIERES PREMIERES

ANNEE N

CHIFFRE D’AFFAIRES | POSTE DE CHARGES RESULTAT

PREVISIONS (1)

REALISATION

S(2)

DELTA (1)-(2) =

Les investissements « en dur » tels qu’'une machine a coudre ou un ordi-

nateur ne sont pas & inclure dans ces tableaux. Ce sont des dépenses im-

portantes qui n

écessitent un amortissement dans le temps. Ces mémes

dépenses peuvent aussi nécessiter l'intervention d'organismes de crédit

pour des financ

ements a court voire moyen terme.,

Pour convaincre les banques et décrocher un accord & la demande de

prét que vous serez peut-étre amené a solliciter, le prévisionnel est un

atout considérable et indispensable : votre conseiller voudra savoir sur

quels chiffres vous vous basez, afin d'évaluer les risques auxquels il peut

s'exposer. Présenter un tableau prévisionnel abouti permettra de vous

crédibiliser et de prouver votre sérieux aupreés de votre banque.

Conseil : munissez-vous également de votre CV pour apporter la preuve

de votre expérience dans votre domaine d'activité.

Maitriser son budget et son prévisionnel (notions)
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CONSEILS D’ANNE-CLAIRE
Comptes & Bonheur - Coach budgétaire - Assistante et coach de gestion des professionnels
www.comptes-et-bonheur.com

A quoi sert un prévisionnel ? A quel moment le fait-on ?
Le budget prévisionnel se fait lorsque vous avez :

~:réalisé votre étude de marché : pour déterminer le panier moyen et le nombre
potentiel de ventes les premiers mois d’activité ;

~+estimé une fois les charges : les commandes aux fournisseurs au démarrage et
les renouvellements de la premiere année ;

------ +fait le choix de votre statut : selon le statut, les cotisations ne seront pas du tout
les mémes, du forfait pour les sociétés au reel pour les auto-entrepreneurs.

Le budget prévisionnel permet de voir si votre entreprise a venir serait viable. C’est
pourquoi il est important de bien renseigner le budget pour confirmer ou infirmer
vos choix (statuts, produits, canaux de distribution...).

Quels conseils donnes-tu a des novices qui se lancent dans I’élaboration de
leur budget ?

Elaborer un budget c’est prévoir tout, méme les imprévus. Il faut se poser pour
prendre le temps de réfléchir : les charges fixes (toutes : du loyer aux frais télépho-
niques en passant par la cotisation fonciere des entreprises — ex-taxe fonciére pro-
fessionnelle), les charges variables (les matieres premieres, les fournitures, les

Com pte S La coach budgétaire des particuliers

L'assistante de gestion des professionnels
0 n eu r La gestionnaire de vos comptes bancaires en ligne

Anne-Claire JUAN

Accueil Offres Blog La boutique Espace client Contact

Si mon budget m'était compté...

Je craquerais pour la petite robe noire a bretelles

Je m'offrirais des vacances de réve

J'achéterais une grande maison pour toute la famille
V'envisagerais I'avenir avec sérénité

Jimaginerais de brillantes études pour mes enfants...

6 LE PRIX DE VENTE DES CREATIONS
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frais d’envoi...), enfin la rémunération que 1'on peut se verser. La petite astuce est
de prévoir une marge de 10 % de « frais divers » pour prévenir les imprévus.

Quelles sont les erreurs a éviter ?

La plus grosse erreur consiste a prendre un salaire dés 'encaissement du chiffre
d’affaires sans penser aux cotisations ni au BFR (besoin en fonds de roulement :
trésorerie d'avance).

Ensuite, une erreur importante consiste a surestimer le chiffre d’affaires par rap-
port a I’étude de marché. Il faut savoir qu'une étude de marché incluant les ré-
ponses des amis ne sera pas flable : vos amis se diront intéressés par vos produits
pour vous faire plaisir, mais ne seront pas de vrais acheteurs le moment venu.
L’astuce est donc d'envisager un scénario plutot négatif (voire plusieurs scenarii)
pour n'avoir que de bonnes surprises, qui seront bien plus motivantes pour le dé-
veloppement de l'entreprise. Alors qu'un prévisionnel trop optimiste n’ameénera
que de mauvaises nouvelles, et cela jouera sur votre productivité.

TEMOIGNAGE DE FABIENNE
Créatrice de la boutique en ligne La fabutineuse - Fabrication artisanale de tampons
- www.lafabutineuse.com

Quelles sont les évolutions a venir concernant votre business ?

Je me suis fixé des objectifs de chiffre d’affaires a réaliser mensuellement. Pour
pouvoir les atteindre, je dispose de deux leviers d'action :

~irevolr les emballages (prévoir une boite pour une commande groupée au lieu
d’'une boite par tampon ; pour les « minis », toujours un emballage mais un sachet
a la place de la boite) ;

Je réinjecte mon bénéfice dans mon activité pour investir dans de I’équipement et
de la matiere premiere. Lorsqu’on a une stratégie de développement, il faut pou-
voIr ne pas se payer pendant quelques mois. Cela permet de rester dans une cer-
taine dynamique qui emmene toujours plus loin.

J‘[‘_;\?,‘a

Maitriser son budget et son prévisionnel (notions)
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Soldes et promotions

Que ce soit pour fideliser vos clients, récompenser les inscrits a votre
newsletter, booster vos ventes pendant une période trop calme, ou dés-
tocker une catégorie de produits dont vous ne souhaitez plus poursuivre
la commercialisation, vous pourrez étre amené & recourir 4 des baisses
de prix ponctuelles a l'occasion de promotions ou de soldes. Attention a
ne pas confondre ces réductions, elles n'obéissent pas aux mémes regles.
Veillez également a ne pas y recourir trop souvent, pour ne pas brouiller

les repéres de vos clients.

LES SOLDES

Les soldes sont des ventes promotionnelles spécifiques, précédées
ou accompagnées de publicité, qui visent, par une réduction de prix, a
I'écoulement rapide de marchandises en stock. Attention : les marchan-
dises soldées doivent avoir été proposées a la vente et payées au moins
un mois avant la date de début des soldes. Les soldes sont également
les seules périodes ol la revente & perte (prix de vente inférieur au prix

d'achat) est autorisée.

Les dates des soldes pour les sites d'e-commerce sont alignees sur les
dates nationales du commerce traditionnel et doivent débuter le méme
jour en ce qui concerne les soldes d'été et d’hiver, quel que soit le lieu du

siege de l'entreprise.

Il 'y a pas de démarche particuliére & effectuer pour procéder & des

soldes dans les périodes réglementaires (deux fois cing semaines) : ni

autorisation ni déclaration préalable. En revanche, les soldes flottants

(deux semaines complémentaires librement choisies par le commercgant,
. a l'exception du mois précédant les soldes d'hiver et soldes d'été) sont

soumis & une déclaration préalable auprés du préfet.

Vous trouverez toutes les informations légales sur le site vosdroits.service-
public.fr/professionnels-entreprises.

4% LE PRIX DE VENTE DES CREATIONS
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LES PROMOTIONS

En dehors des périodes de soldes, les commergants peuvent également
destocker ou booster leurs ventes grace a des opérations de promotion
commerciale, reposant sur des réductions de prix. Dans ce cas, il est
interdit d'utiliser le mot « soldes », et de pratiquer la revente a perte.
Attention : la réduction doit étre calculée par rapport au prix le plus bas
pratiqué pour un article ou une prestation similaire, sur le méme site de
vente a distance, au cours des trente derniers jours précédant le début
de la publicité. Par ailleurs, sur votre site, vous devez clairement indiquer
pour chaque produit en promotion l'ancien prix (prix de référence) et le

prix réduit.

IMPORTANT

La revente a perte est interdite en France. Il est en effet interdit
de revendre ou d'annoncer la revente au-dessous du prix
d’achat effectif. Ce dernier détermine la notion de revente a
perte. Ce concept spécifiquement francais est cependant remis
en cause par nos voisins et occupe depuis le début de I'année
2013 les réflexions de 'Union européenne. En attendant, il est
important de tenir compte de cette limite si vous étes concer-
né par la revente de marchandises (achat en gros pour revente
au détail).

On notera cependant que l'interdiction de revente a perte, par-
fois abusivement désignée comme interdiction de vente a perte,
ne concerne que l'activité de revente et non la vente directe par
un fabricant.

opyright

Vous trouverez toutes les informations légales concernant cette

loi sur le site www.economie.gouv.fr.

Soldes et promotions
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LE BLOG AU CENTRE
DE VOTRE STRATEGIE ONLINE

AU PROGRAMME

POURQUOI UN BLOG ? Q2

LES PRINCIPALES ETAPES
DE MISE EN PLACE 96

DEVELOPPER SON AUDIENCE
ET CONSTRUIRE UNE COMMUNAUTE
ACTIVE




Pourquol un blog ¢

Quel que soit l'état d'avancement de votre projet, que vous ayez déja
trouvé votre nom de marque, ouvert votre boutique ou votre e-shop sur
une plate-forme de fait-main, ou que vous n'en soyez encore qu'aux pré-
mices d'une démarche de vente en ligne, n'attendez pas pour mettre en
place votre blog !

Créer un blog est en effet la premiére et principale possibilité de com-
munication et de visibilité sur Internet. Gratuites et faciles d'utilisation,
les solutions d'hébergement qui existent désormais ne vous demandent
aucune compétence en programmation. En quelques heures a peine,
vous pouvez mettre en place vous-méme votre blog, en insérant trés sim-
plement les éléments de votre identité visuelle (logo, polices, couleurs,
etc.), si vous les avez déja définis. Et si ce n'est pas le cas, pas de panique :
optez pour un design simple et sobre, qui mettra en valeur vos créations,
et que vous pourrez aisément, le jour venu, modifier pour I'adapter a vos
couleurs et a votre charte graphique.

Cet espace va ainsi devenir I'une des vitrines de votre marque, ol vous
pourrez présenter largement les avantages de vos produits, l'originaliteé
de votre univers et la réalité de votre professionnalisme, mais aussi l'en-
droit idéal pour partager et échanger avec vos lecteurs, en créant une

véritable communauté autour de votre projet.

Les avantages du blog sont multiples, a la fois par rapport a un site de
vente en ligne et par rapport aux réseaux sociaux :

~+un blog est public : tout le monde peut le visiter, le suivre via le flux RSS
et le commenter ; pas seulement vos fans ou followers, & l'inverse des
réseaux sociaux ;

““le blog vous permet d'étre « chez vous », surtout si vous utilisez un blog
réalisé avec le logiciel libre WordPress, hébergé par vos soins. Mais méme
sur une plate-forme de blogging comme Blogger, Overblog ou Canalblog
(solution qui demande moins de compétences techniques), vous pouvez
assez facilement customiser votre blog pour le rendre cohérent avec

I'identité visuelle de votre boutique. Et, a l'inverse des réseaux sociaux,

les fonctionnalités et I'apparence ne changent pas tous les trois mois ;

92 LE BLOG AU CENTRE DE VOTRE STRATEGIE ONLINE



~|le blog est incontournable en matiére de reféerencement naturel : vous
pouvez y placer de nombreux liens vers les différentes pages de votre
boutique (page d'accueil, catégories de créations, fiches produits, etc.)
et travailler de maniére efficace, en soignant votre rédaction, les mots-
clés sur lesquels vous souhaitez vous positionner dans les moteurs de
recherche ;
~+un blog permet de diffuser un contenu plus long, plus complet, plus
riche mais aussi plus pérenne que sur les réseaux sociaux, donc de se
positionner en véritable expert de son domaine créatif, et de gagner une
certaine notoriété ;
~gréce a votre blog, vous pouvez réellement communiquer sur votre
personnalite artistique (golts, inspirations, eventuellement quelques in-
formations sur votre vie personnelle), et donc humaniser votre business
et créer un lien affectif avec vos lecteurs et clients potentiels. Cette rela-
tion s'avére particuliérement importante dans le domaine de la création
faite main, ou les clients cherchent en premier lieu & donner du sens a
leur acte d'achat ;
~*|es articles de blog sont bien référencés par les moteurs de recherche
(Google au premier chef) et restent facilement accessibles plusieurs
mois, voire plusieurs années, aprés leur parution, contribuant & pérenni-
ser votre trafic (contrairement aux statuts sur les réseaux sociaux, qui ont
une durée de vie de vingt-quatre heures au maximum) ;
~*|le contenu de votre blog peut facilement étre partagé et valorisé de
multiples maniéres (newsletter, Facebook, Twitter, Pinterest, Hellocoton,
Scoop.it, Tumblr, Instagram...), et nourrit donc toute votre communication.
De méme, il peut se nourrir de votre activité sur les réseaux sociaux :
par exemple si vous publiez, comme de nombreuses blogueuses, votre
« semaine en Instagram » ;
~*un blog permet de s'insérer dans une communauté active de personnes
qui bloguent sur le méme théme, de construire petit & petit des relations
plaisantes et efficaces et de poser les bases de futurs partenariats ;
“enfin et surtout, le blog vous permet d'établir réellement le dialogue,
dans la durée, avec votre public (via les commentaires), et de le fidéliser
en l'incitant, par la qualité des contenus, a revenir régulierement vous lire,

voire & s'abonner, par e-mail ou via un flux RSS, & vos articles.

Pourquoi un blog ?
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TEMOIGNAGE DE FIFI

Créatrice de la marque de papeterie
Fifi Mandirac

shop.fifimandirac.com

Ta nouvelle boutique en ligne est née en
mai 2013 alors que tu en avais déja une
ainsi qu'un blog ; peux-tu nous en dire

plus sur les étapes de ta présence en ligne ? e B S _ U
. i = Cotisomspaiimderwnte M T ] 7 | Beveionrs
J'al ouvert mon site Internet en méme temps srcnssm stanie ] [»w- ]

que mon activité, il y a douze ans. A I'époque, c’étaient encore les débuts d'Internet
et mon site en Flash était une vraie innovation ! C’est mon mari, graphiste, qui
'avait créé. C'était une vitrine dont nous avions des le départ imaginé qu’elle se
transformerait en boutique. Mais cela a pris beaucoup plus de temps qu’on le pen-
sait (1l y travaillait a ses heures perdues, donc rares), et la boutique en ligne n'a
ouvert qu’'en 2011. Elle n'était pas évidente a gérer, lourde en administration, et
surtout je n'étais pas autonome (c'était tres compliqué d’ajouter ou de retirer un
produit toute seule par exemple). Entre sa conception et son ouverture, les codes
et les bonnes pratiques, comme le panier de commandes en haut a droite de
I'écran, se sont installés au fur et a mesure. Il s'était écoulé tellement de temps,
qu'’a son ouverture j’avais déja envie de passer a autre chose.

C'est pour cette raison qu'en 2007 j'al compris que la boutique ne permettrait pas
tout ce qui était devenu possible en quelques années, et j'ai décidé d’ouvrir un
blog. Il m'a permis d'étre plus réactive, de faire des tests en montrant de nouveaux
produits et surtout de créer des échanges avec mes lecteurs, chose importante
que je ne pouvais pas faire auparavant.

Le blog me permet de parler d'autres choses que de ce que je vends, comme mes
sources d'inspiration ou encore mes coups de ceeur. Il est plus personnel ; c’est
d’ailleurs moi qui m'y exprime en tant que personne, alors que sur le site c'est la
marque qui parle. J'essaie de ne pas laisser passer trop de temps entre les publica-
tions, mais comme je m'interdis le plus possible de reprendre des choses déja vues
partout et que je souhaite apporter un vrai contenu, cela demande du temps. Il est
important de rester dans l'actualité de la blogosphére en publiant un nouveau
post : on ne passera pas tous les jours dans la méme rue pour flaner si les vitrines
restent les mémes ! C'est comme un journal qui évolue.

Je fais trés attention a ne pas évoquer de sujets trop personnels : mon blog n'est
pas un blog de maman par exemple. Il est bel et bien la pour servir le développe-
ment de mon activité. Je ne suis pas blogueuse : je suis graphiste. C'est grace au
blog que je partage mon travail et fais découvrir mon univers.

94 ._ LE BLOG AU CENTRE DE VOTRE STRATEGIE ONLINE
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TEMOIGNAGE DE REYANA
NenOi - Lethnique chic pour bébés - nenoi.com

Pourquoi avoir lancé ton blog avant ta boutique ?

J'ai lancé mon blog (blog.nenoi.com) en janvier 2012 alors que la boutique en ligne
a ouvert ses portes en septembre 2012. Il y avait plusieurs raisons a cela.
D’abord, j'ai délégué a une agence Web la création de la boutique en ligne ; cela a
pris du temps, alors que créer un blog se fait plus rapidement.

Ensuite, avec un blog opérationnel, je pouvais déja commencer a faire connaitre
ma marque et mon univers bien avant de « vendre » mes créations.

Et enfin, I'objectif de ce blog est bel et bien de partager mon univers, ce que j'aime,
ce que je vis aussi dans la création de ma petite entreprise.

Aujourd’hui, a quoi te sert-il ?

Mon blog est incontournable ! C'est le premier moyen de communication que j'ale
en ma possession. Maintenant que la boutique est lancee, mon blog me sert es-
sentiellement a la promotion de mes créations. Ici, je peux parler de mes bavoirs,
de mes tapis a langer nomades, de mes sacs a dos en long, en large et en travers,
photos a I'appui. Comme je suis « chez moi » sur mon blog, je n'ai aucune restric-
tion en termes de quantité. Je choisis le nombre de photos et d'articles sur un sujet
a ma convenance. Mon blog me sert aussi a communiquer sur des événements,
notamment lorsque je participe a des expositions ventes. Je donne plus de détails :
résumé de la journée avec des photos et/ou vidéos a I'appui...
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Les principales étapes
de mise en place

Créez votre blog : a la lecture des multiples avantages listés ci-dessus,
vous ne devriez plus hésiter | Cependant, nombreux sont ceux qui ne
savent pas par ol commencer et s'interrogent : « Quelle solution tech-
nique adopter ? Que raconter sur mon blog ? Comment intéresser des
lecteurs ? De quelle maniére leur faire découvrir mon univers et les fidé-
liser ? » Autant de questions qui souvent freinent et démotivent les plus

timides... Voici donc de quoi démystifier la blogosphére et ses pratiques.

CHOISIR UNE SOLUTION DE BLOGGING

La solution optimale consiste & créer son blog soi-méme, le plus souvent
via le logiciel libre WordPress, puis a 'héberger sur un serveur mutualise
(OVH, &, etc.). Cela permet d'avoir un blog sur mesure, qui vous appar-
tient en totalité, et bien paramétré pour le référencement naturel. Mais
lorsqu'on débute, télécharger et installer un logiciel peut rebuter. Il est
alors plus simple de se tourner vers une plate-forme de blogging entie-
rement en ligne, telle que Blogger (qui appartient & Google), Overblog,
Canalblog, etc.). Totalement gratuites (pas d’hébergement & payer), faciles
d'utilisation, souvent assez largement personnalisables, elles sont un bon
compromis si vous ne souhaitez pas vous compliquer la vie. Il faut toutefois
anticiper une éventuelle migration future du blog et vérifier que la plate-
forme choisie permette facilement un transfert vers WordPress, au cas ou

vous changeriez d'avis aprés quelques mois ou années de blogging.

NORDPRESS.OR

Téléchargement [
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CONSEILS D’ALICE MOREAU, WEBDESIGNER

http://alicemoreau-creations.com/

Aujourd’hul, parmi les nombreux moyens de se rendre visible en ligne se trouve le
blog. Mais comment bien choisir sa plate-forme ? Afin d'éviter de s'y perdre mais
surtout d'y perdre trop de temps et de risquer de s’en démotiver, 1l est important
de faire un point sur ses réels besoins et sur ses propres capacités a tenir un blog.
Suis-je peu a l'aise/assez a 'aise/trés a 1'aise avec internet ? Vais-je tres peu/beau-
coup publier ? Et enfin, ai-je besoin d'un blog simple et peu coliteux ou plus pro-
fessionnel mais pouvant engager quelques frais ? Une fois fixée sur vos besoins,
vous y verrez déja un peu plus clair.

Plusieurs sites proposent de créer gratuitement des blogs sur internet. Parmi eux,
on retrouve Blogger, un des leaders du marché dont le proprietaire n'est autre que
Google. Vous trouverez également Canalblog, Over-blog et bien d’autres plates-
formes aux fonctions similaires. Celles-ci ont le grand avantage (au-dela de la
gratuité) d'étre relativement simples d'utilisation et tres intuitives, proposant plu-
sieurs designs de base et des interfaces accessibles a tous, méme aux moins expé-
rimentées. Les actions standards (publier un article, ajouter une photo, mettre un
lien hypertexte) se font en toute simplicité. Cependant, ces plates-formes pré-
sentent quelques limites notamment en termes de graphisme et de fonctionnali-
tés : il vous sera en effet difficile de personnaliser complétement votre blog, et
vous vous retrouverez parfois a une utilisation limitée.

Wordpress, le leader du marché des blogs professionnels et des sites vitrines,
est aussi gratuit et personnalisable a volonté. En effet, cette plate-forme pré-
configurée vous laisse la possibilité de personnaliser votre blog en vous laissant
libre accés aux fichiers HTML et CSS, vous permettant ainsi de créer un site a
votre image. Impossible donc, contrairement aux blogs gratuits, de risquer de
vous retrouver avec le méme blog que votre voisin. En termes de fonctionnali-
tés, cette plate-forme est également plus développée et propose une multitude
d'extensions. Elle demande néanmoins quelques connaissances en développe-
ment ou en web-design. Pour la configurer, il existe de nombreux tutos et vidéos
sur internet mais vous devrez peut-étre faire appel a un professionnel pour bien
démarrer.

Si vous n’étes stire de vous, optez pour la solution pour un blog gratuit dans un
premier temps, et changez pour une plate-forme plus professionnelle des que le
besoin s’en fera sentir. Sachez aussi que si vous décidez de 1'héberger sous une
adresse personnelle (en .com et non en blogspot.com par exemple) vous devrez
acquérir (pour quelques euros par an) le nom de domaine et I'hébergement, quelle
que soit la plate-forme utilisée.
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SE DISTINGUER PAR LE STYLE, LE TON ET LE DESIGN

Dans une blogospheére en perpétuel developpement (il se cree, dans le
monde, en moyenne un blog toutes les deux secondes !), sortir du lot est
un défi. L'idée n'est pas, a tout prix, de devoir « rattraper » les blogueurs
les plus célébres mais plus prosaiquement de trouver et de fidéliser un
lectorat, de maniére que votre blog soutienne réellement votre business.
Pour ce faire, il est essentiel que vous trouviez votre propre « voix ». Plus
que d'inspiration, il s'agit de votre empreinte : cette marque de fabrique
unique et individuelle - comme pour une création faite main - qui vous
distinguera et vous fera apprécier. Trouver votre ton (la facon dont vous
écrivez et nouez le dialogue) vous permettra de fédérer vos lecteurs et
de construire petit a petit une communauté engagée. Vous pouvez, par
exemple, débuter vos articles par une expérience personnelle, un retour
dans le passé, un article lu, une rencontre, une anecdote... afin de propo-
ser une vraie complicité avec le lecteur. Lauthenticité est une valeur a
privilegier dans la rédaction de vos posts, car il y a bien des chances pour
que vos lecteurs cibles se reconnaissent dans ce que vous leur confiez.
Par ailleurs, votre blog soutenant votre projet professionnel, il est impor-
tant que son apparence laisse transparaitre ce professionnalisme : veillez
donc a la qualité de votre design. Pour éviter l'effet « amateur », privilegiez
la sobriété, soyez attentif & la qualité et & la résolution de vos images
et éléments graphiques, bannissez les mélanges de trop nombreuses
polices et couleurs, veillez & garder une cohérence de mise en page entre
vos différents articles...

Pour vous aider a trouver votre propre style, prenez tout d'abord le temps
de visiter un grand nombre de blogs, que ce soit dans votre domaine ou
non, et prenez note des éléments qui vous séduisent, vous intéressent ou
vous font poursuivre votre lecture, mais aussi de ceux qui vous plaisent
moins ou vous paraissent moins efficaces.

Ensuite, interrogez-vous sur la relation que vous souhaitez établir avec
votre lectorat.

“Pour qui écrivez-vous ? N'hésitez pas a dresser le portrait-robot de
votre lecteur ou lectrice idéal(e) : quel est son 4ge, sa situation familiale,

son style de vie, les sujets qui le/la passionnent ? Bien siir, ce portrait ne
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correspondra qu'a une toute petite partie de votre lectorat réel, mais il
vous aidera a définir votre ton et votre ligne éditoriale.

:En fonction de votre personnalité (expansive ou plus réservée), quel
mode relationnel souhaitez-vous instaurer avec votre audience : familier,
cordial ou plus formel ? Attention, |a encore, a rester authentique : si
vous étes d’'un naturel un peu secret, inutile de vous forcer a publier des
photos de votre intérieur ou de vos enfants sous prétexte de créer de la

proximité avec vos lecteurs.

A partir de vos réponses & ces questions, tentez de déduire quelques
lignes directrices pour mettre en place votre blog et rédiger vos premiers
articles. Il est important de concrétiser vos idées en les tapant sur votre
clavier (ou en les notant dans un carnet), méme si elles arrivent dans le
désordre et ne vous donnent pas satisfaction immédiatement. Gardez en
mémoire que le résultat final n'est pas obtenu d’'un seul trait et que vous

pouvez toujours corriger le tir.

LA REDACTION DES PREMIERS CONTENUS

Il s'agit pour commencer, a l'instar d'un véritable magazine, de définir
votre ligne éditoriale et donc de choisir en amont les thématiques sur les-
quelles vous allez écrire. Il est important de trouver un juste milieu entre
un blog qui ne parle que de votre business et de vos nouvelles créations
et un blog ultra-personnel, qui s'apparenterait a un journal intime ! Ces
deux extrémes risqueraient en effet de se montrer rapidement ennuyeux
pour vos lecteurs et ne rempliraient pas l'objectif initial de votre blog
(soutenir votre entreprise créative).

En tout état de cause, il vous faudra parler de votre travail, des créations
que vous vendez dans votre boutique, des nouveautés ou encore des
promotions que vous proposez... mais aussi de vous. Gardez en effet &
l'esprit que vous devez mettre en avant ce qui vous distingue de tous
vos concurrents et que le premier « carburant » de votre créativité, c'est
justement votre personnalité, forcément unique ! Parler de vous, cela ne

signifie pas forcément révéler votre intimité : cela passe par vos coups de
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cceur (votre dernier livre, une recette, un cadeau regu, un créateur que
vous appreéciez...), votre quotidien (votre atelier, vos commandes, les mar-
chés auxquels vous participez, une balade qui vous a inspire...), vos pro-
jets professionnels et pourquoi pas personnels (un emménagement, un
engagement associatif, l'arrivée d'un bébé...). En bref, ne soyez pas timide
et n'hésitez pas a vous dévoiler un peu ou beaucoup selon votre envie. Et
si vous vous demandez si quelqu'un peut bien étre intéressé par ce que

vous avez a raconter : la réponse est oui !

Votre blog est également I'endroit idéal pour répondre aux questions de
vos clients concernant vos produits ou le fonctionnement de votre bou-
tique. Lorsque vous recevez un e-mail d'une personne qui vous demande
des précisions sur la composition ou 'usage d'un produit, les possibilités
de personnalisation ou encore les délais de confection, n'hésitez pas a
utiliser les termes de votre réponse pour publier un article qui intéres-
sera a coup sir d'autres clients potentiels.

Une fois votre ligne éditoriale établie, veillez & la matérialiser sous forme
de catégories permettant a vos lecteur a la fois de visualiser, dés leur
arrivée, les sujets sur lesquels vous bloguez, de naviguer facilement au
sein de votre blog et de trouver rapidement les informations qui les in-
teressent. Attention a faire des catégories suffisamment larges afin d'en
garder un nombre raisonnable. Autant que possible, donnez-leur un nom
précis et évocateur, car leur intitulé est aussi pris en compte par les mo-
teurs de recherche pour votre référencement.

Vous devez, par ailleurs, prévoir un ou plusieurs articles ou pages fixes,
oU vous pourrez vous présenter, ainsi que votre projet ou votre business,
mais aussi décrire ce que vos lecteurs trouveront dans votre blog. Votre
blog ayant une visée professionnelle, il doit en outre presenter les mémes
mentions légales que votre site ou boutique, et il est recommandé de rap-
peler les conditions générales de vente. La encore, comme dans tous vos
textes, pensez mots-clés et référencement, et n'oubliez pas de prévoir un
menu explicite, permettant d'accéder facilement 4 ces documents. Enfin,
n'omettez pas de faire des liens vers votre ou vos boutique(s) et vos pro-

fils de réseaux sociaux.
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L'étape suivante consiste a écrire vos premiers articles. L'idéal est de
mettre en ligne votre blog avec au moins dix articles rédigés (en pen-
sant & modifier les dates pour qu'ils n'apparaissent pas comme publiés le
méme jour). Pour nourrir votre inspiration, faites ce petit exercice : ouvrez
un document Word ou Excel ou prenez une simple feuille de papier et
fixez-vous comme objectif de lister une cinquantaine de titres d'articles,
répartis dans les différentes catégories prévues. Sélectionnez ensuite vos
premiers sujets en fonction de la facilité a les rédiger, de leur urgence

(sujets datés) ou de leur intérét pour votre lectorat.

A I'étape de la rédaction, soyez particulierement attentif & votre syntaxe
et a votre orthographe (utilisez les correcteurs pour déceler les fautes :
vos lecteurs vous pardonneront une ou deux fautes d'inattention, mais
leur multiplication devient vite rébarbative et jette le doute sur votre pro-
fessionnalisme). Evitez les phrases trop longues et suivez quelques régles
rédactionnelles simples : une phrase par idée et une idée par phrase, un
style court, clair et concis, ou encore I'annonce des informations les plus
importantes dans le premier paragraphe de l'article.

Enfin, souvenez-vous que les photos et les illustrations occupent une
place essentielle et influent de maniére importante sur la lecture des
posts : soignez la qualité des photos, placez-les de préférence au début
de votre post et mettez-les en avant sur les réseaux sociaux (sur Face-
book, les publications avec photos suscitent en effet un meilleur taux
d'engagement et de partage que les publications sans photo).

Une fois votre blog créé et publié, n'hésitez pas & en informer votre ré-
seau amical et professionnel via des e-mails ou des publications sur vos
réseaux sociaux, et 8 demander & ces personnes de partager son adresse
avec leurs propres contacts afin de trouver vos premiers lecteurs.

LA GESTION D'UN BLOG AU QUOTIDIEN

Pour faire de votre blog un relais de communication et de référencement
efficace, I'idéal consiste & publier un post par jour. Cela peut cependant
représenter une somme de travail considérable, notamment pour celles

et ceux qui n'ont pas de facilités rédactionnelles. Deux & trois publications
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par semaine semblent donc constituer un bon compromis, surtout dans
les premiers mois d'existence de votre blog. Veillez & respecter un mini-
mum d'un article par semaine : la blogosphére est un monde hyperactif
ol des milliers d'articles sont en effet publiés toutes les heures. Sivous ne
publiez qu'une fois par mois ou que vous vous absentez pour une période
prolongée, vos articles auront de trop faibles chances d'étre remarques
et vous risquez d'étre vite oublié.

Pour parvenir a tenir ce rythme, la solution consiste a diversifier les types
d'articles, et ainsi & alterner des posts longs, qui nécessitent un temps
de rédaction ou de traitement de photos important, avec des posts plus
courts, composés par exemple d'une simple photo et d'une légende. Vous
pouvez également tirer parti de votre activité sur les réseaux sociaux en
publiant vos derniers « pins » sur Pinterest, votre semaine en photo sur
Instagram ou encore vos articles préférés sur la toile...

Par ailleurs, il est conseillé de mettre en place un planning éditorial, qui
vous permettra de prévoir, de quelques semaines & quelques mois &
I'avance, les posts a publier sur votre blog sans vous laisser dépasser par
le temps. En outre, pour encore plus defficacité, vous pouvez choisir de
consacrer quelques heures par semaine ou par mois a la rédaction de vos
articles & venir. Les plates-formes de blogging vous permettent en effet
de planifier vos posts a I'avance et de les relayer automatiquement sur les
réseaux sociaux, ce qui dégage du temps pour les autres missions. Tenir
un planning de vos publications est aussi un bon moyen d'organiser de
fac;on structurée la communication sur vos actions commerciales, notam-

ment celles en lien avec la saisonnalité de votre activité.

Pour résumer, le blog est un outil de travail puissant qui demande un
réel investissement de temps. S'il est difficile de déléguer entierement
la rédaction, qui doit rester personnelle et authentique, il est toutefois
possible de faire appel & des professionnels de la création de contenus,
notamment pour les textes les plus importants (« A propos », « Présen-
tation du concept »), ou encore de faire appel aux bonnes idées de vos
partenaires (voir paragraphe suivant : guest posts). Ne sous-estimez pas,
par ailleurs, les retombees d'un blog : source de notoriété et de trafic, il

est un véritable atout pour votre boutique en ligne.
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TEMOIGNAGE D’ALEXANDRINE B
Blogueuse styliste - Le blog dArtlex - www.leblogdartlex.com

Ton blog est récent et tu as déja été contactée par des grandes marques comme
Bensimon pour tes « looks fashion », ou encore aufeminin.com pour tes DIY a
succes. Selon toi, quels sont les éléments de ton travail qui font de ton blog une
réussite si belle et rapide ?

J'al créé mon blog début mai 2012, avec la réelle envie de partager, de maniére
généreuse, mes idées de DIY et mes bons plans mode. L'audience s'est développée
assez vite et de maniere réguliere (le nombre de visiteurs uniques a été mulitplié
par 4,5 entre juin 2012 et juin 2013), et j'al réussi a fidéliser mes lecteurs, ce qui
n’est pas facile avec le nombre de blogs croissant sur la toile. La véritable force de
mon blog, je pense, repose sur 'originalité des articles publiés (la plupart de mes
DIY sont issus d'idées toutes personnelles, et non de la copie d’'autres DIY), et sur
la qualité visuelle de mes photos, que je réalise et retouche moi-méme. En vraie
passionnée, je ne compte pas mes heures : je peux en passer plus de quinze sur le
contenu d'un article, ou travailler tout un week-end sans m'apercevoir qu’il est
passé. Aujourdhui mon blog accueille jusqu'a 1200 visiteurs par jour et compte
plus de 50000 pages vues par mois.Comme on dit, le travail paie, et je crois bien
que c'est vral !

Quels conseils donnerais-tu aux blogueuses qui ont du mal a « décoller » et a se
faire connaitre ?

Respecte ton blog et il te respectera. Il faut le chouchouter et prendre soin de lui
comme d'un bébé, au jour le jour. L'entretenir, le faire beau, travailler ses textes,
présenter de jolies photos, et passer du temps avec lui. Il faut aussi le faire
connaitre, et pour cela, de nombreux réseaux sociaux sont a disposition ; Twitter,
Instagram, Facebook, Pinterest, Hellocoton... Enfin, il ne faut pas hésiter a
contacter d’autres blogueurs pour leur faire découvrir 1'adresse de son blog : la
blogosphére est vraiment sympa et accueillante, et on construit vite son petit
réseau.

En quoi ton blog participe-t-il a la rémunération de tes missions de DIY, rétri-
buées par des marques nationales ?

Les propositions de missions ont augmenté de maniére proportionnelle avec mon
audience. En effet, le trafic sur mon blog engendre le bouche-a-oreille, et j’ai de
plus en plus souvent la bonne surprise d’étre contactée pour des partenariats. J'ai
ainsi pu réaliser des vidéos de DIY pour aufeminin.com, et également des tutoriels
créatifs pour le site Zalando, ou la marque Bensimon.
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Développer son audience et
construire une communauté active

Avoir un blog et le faire vivre est une premiere étape ; il s'agit ensuite de
le faire connaitre, de générer les premiéres visites et premiers commen-
taires, puis, petit a petit, de développer une audience fidéle et de
construire une communauté active. Voici plusieurs pistes a exploiter afin
d'y parvenir.

POSTER REGULIEREMENT

Il n'y a pas de secret : pour se faire connaitre sur la blogosphére, il faut
étre actif et présent. Cette exigence passe tout d'abord par la publica-
tion réguliere de nouveaux articles. L'idéal étant un nouveau post par
jour, vous pouvez commencer au rythme d'un article par semaine, puis
de deux. Vous pouvez ainsi décider de créer des rendez-vous hebdoma-
daires en publiant a jour fixe votre article sur un théme donné, ce qui

permettra a votre lectorat d'avoir des repéres.

PERMETTRE A SES LECTEURS DE SUIVRE
SES PUBLICATIONS

Si vos lecteurs doivent venir sur votre blog pour verifier qu'un nouvel
article a été posté, il y a de fortes chances pour qu'ils oublient de le faire.
Il faut faciliter le chemin qui ménera les lecteurs & vos nouveaux articles.
Pour cela, placez bien en évidence dans votre menu de blog les différents
moyens dont disposent vos visiteurs pour suivre automatiquement votre
blog, parmi lesquels ils pourront faire leur choix en fonction de leurs
golts et habitudes de lecture : flux RSS, abonnement & une alerte e-mail
automatique relayant les nouveaux posts, abonnement a votre newsletter
(dans laquelle, outre les informations relatives & votre boutique - nou-
veautés, promotions -, vous pourrez relayer regulierement vos articles les
plus importants), page Facebook, compte Twitter, profil Hellocoton (voir
chapitre suivant sur I'usage des réseaux sociaux).
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COMMENTER SUR D'AUTRES BLOGS

ET SUR LES RESEAUX SOCIAUX

Etre présent sur la blogosphére, ce n'est pas seulement bloguer dans son
coin. C'est aussi s'insérer dans une communauté de blogueurs qui s'inté-
ressent aux mémes thématiques que vous, visiter leurs blogs, lire leurs
articles et laisser une trace de votre passage en commentant les posts
qui vous plaisent ou vous interpellent. En effet, un commentaire pertinent
et agréable est toujours apprécié. Les auteurs de ces blogs seront ainsi
avertis de votre visite et pourront alors découvrir votre univers, a condi-
tion de bien laisser un lien vers votre blog. Enfin, toutes les personnes
qui commenteront aprés vous sous ce méme post pourront, si elles le
souhaitent, visiter votre blog. Mais attention, commentez & bon escient et
de maniére intéressante si vous souhaitez générer des visites.

De la méme maniére, suivez et entrez en relation avec les blogueurs que
vous appréciez grice aux réseaux sociaux, partagez leurs posts intéres-
sants, commentez leurs activités, répondez & leurs questions : cest le
meilleur moyen de vous faire remarquer de maniére positive et de creer
petit & petit un réseau de « partenaires » qui apprécieront votre démarche
et auront sans doute envie, le jour venu, de vous rendre la pareille.

ECRIRE DES « GUEST POSTS »

Cette pratique consiste & écrire un article pour le compte d'un autre blog
sur lequel vous étes invité (« guest » signifie « invité » en anglais) ponctuel-
lement. Elle peut devenir plus réguliére dans le cadre d'une contribution
hebdomadaire ou mensuelle & un site ou un blog. Cela vous permettra
de toucher une plus large audience et d'étre repére par un public qui
ne vous connaissait pas encore. Mais attention, écrire de bons « guest
posts » prend du temps, il est donc important de sélectionner avec pré-

caution les blogs sur lesquels il sera judicieux d'intervenir.

Développer son audience et construire une communauté active
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Pour cela, assurez-vous que leur audience correspond a votre cible et
que leurs lecteurs ne soient pas déja les vétres. Renseignez-vous égale-
ment, via leurs profils sur les réseaux sociaux, sur leur nombre de « fol-
lowers » : ces chiffres vous serviront d'indicateurs sur leur notoriété et sur
I'engouement du public pour le travail de leurs auteurs.

A votre tour, vous pouvez aussi inviter des intervenants de votre choix,
et qui correspondent & votre lectorat, & publier sur votre blog. C'est a la
fois une maniére de diversifier votre contenu et délargir votre audience.
Ces invités relaieront en effet I'article sur leur propre blog ou sur leurs
réseaux sociaux et vous bénéficierez alors de la visite de leurs fidéles

lecteurs.

Des blogs communautaires sont aussi & la recherche de « contributeurs/
contributrices » pour des articles ponctuels ou réguliers. Participer a ce

type de collaboration vous permettra également de vous faire connaitre

auprés de leurs lecteurs.

TEMOIGNAGE DE PERRINE COLIGNON
Créatrice de Petit Citron, site communautaire pour les passionnées de couture :

www.petitcitron.com et du site www.cabaneaidees.com

Sur mes deux sites, Petit Citron et Cabane a Idées, je présente régulierement des
créations accompagnées d'un tutoriel ou DIY (do it yourself ou faites-le vous-
méme). Je suis un nombre considérable de blogs créatifs et de sites Web pour déni-
cher de jolies idées a faire découvrir.

Pour sélectionner une création, j'ai plusieurs critéres.

La création doit étre originale : si vous cherchez par exemple un sac cabas, vous
trouverez de nombreux sacs similaires mais je ne peux pas tous les présenter, les
internautes qui suivent Petit Citron ou Cabane a Idées se lasseraient vite. Je préfére
montrer des créations qui changent de 'ordinaire, qui ont un petit « twist », qui
sont un peu décalées et qui, je pense, plairont a un certain nombre des lectrices.
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De jolies photos sont primordiales : elles ne doivent pas étre floues, mais prises
avec une bonne lumiere et si possible composées. J'ai éliminé a regret de beaux
projets car les photos n’étaient pas avantageuses, trop sombres ou bien encom-
brées d’objets en arriére-plan qui distrayaient le regard (que ce soit une planche a
repasser ou des chaussures qui trainent...).

Enfin, les photos doivent étre assez grandes (au moins 600 pixels de large) pour
pouvoir accompagner l'article de présentation et, bien sir, elles sont créditées.
Lorsqu’une créatrice me contacte pour étre présentée via une interview, je regarde
son blog et ses créations. La encore, je préte attention au soin apporté aux photos,
mais je suis également sensible au texte (y compris a l'orthographe !) et a l'aspect
graphique du blog.

En revanche, je décline les demandes trop commerciales ; les articles postés sur
les deux sites doivent suivre une ligne éditoriale : traiter de couture pour Petit Ci-
tron et d’activités pour enfants pour Cabane a Idées. Je n'apprécie pas trop que
I’'on me demande de but en blanc de présenter des créations destinées a étre ven-
dues. Mes deux sites se fondent sur le partage d’idées, et c’est bien sur cette base
que j'écris : je cherche pour chaque article que je publie a donner envie de créer
(que ce soit en cousant ou en jouant/créant avec ses enfants) et a indiquer la
marche a suivre pour ce faire.

otit
itron

» JEN PROFITE !

Coudre du
denim
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OFFRIR DES CADEAUX A SES LECTEURS :

TUTORIELS, « PRINTABLES », CONCOURS

ET AUTRES « GIVEAWAYS »

Une méthode assez simple et rapide pour créer du buzz autour de son
blog et de sa marque, et les faire connaitre a une audience plus large
grace aux multiples partages de ses publications, consiste tout simple-
ment a offrir des cadeaux & ses lecteurs. Et oui, les lecteurs de blogs
adorent les petites attentions et sont souvent enclins a les partager sur
leurs réseaux sociaux pour en faire bénéficier leur réseau. Il existe méme
des blogs dont le seul objectif est de répertorier ces bons plans, qu'il
s'agisse de « freebies » (terme anglais pour désigner ces créations gra-

tuites, en général a télécharger) ou de concours.

Les adeptes de créations faites main et de DIY sont toujours a l'aff(it de
jolies choses gratuites. Selon vos domaines de compétences créatives,
vous pouvez ainsi leur offrir des modéles de broderie, des tutoriels de
couture, de crochet ou de bricolage, qu'il s'agisse de modéles ou de pas-
a-pas techniques, des créations graphiques & imprimer chez soi (aussi ap-
pelées « printables » : carterie, décorations de table, outils d'organisation,
etc.), des éléments de digiscrap, des fonds d'écran pour leur ordinateur
ou leur smartphone, etc.

Si la mise au point de ces petits cadeaux prend en genéral du temps,
lopération est souvent rentable en termes de pics de consultation et
donc de notoriété de votre blog. Vous pouvez par ailleurs démontrer
votre expertise (si vous créez des patrons de couture, vous pouvez ainsi
donner a voir gratuitement un échantillon de votre travail), mais aussi ren-
tabiliser l'opération par l'envoi des fichiers a télécharger sous condition
d'inscription a votre newsletter ou encore en passant par votre boutique
Internet, afin d'inciter vos lecteurs a la visiter et & créer un compte. Atten-
tion cependant & garder une juste mesure dans vos offres pour ne pas

« cannibaliser » vos créations payantes.

Vous pouvez egalement opter pour l'organisation d'un concours (aussi ap-

pelé, en anglais, « giveaway »), permettant & un ou plusieurs participants
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de gagner I'une de vos créations ou encore le lot offert par un partenaire.
En général, pour démultiplier l'efficacité de l'opération, les participants
ont d'autant plus de chances de remporter le lot qu'ils partagent l'infor-
mation sur leur blog et/ou leurs réseaux sociaux.

En France, l'organisation de tout concours suppose le respect d’une lé-
gislation stricte, et notamment le dépét du réglement chez un huissier
(méme si, dans les faits, il semblerait qu'une certaine tolérance existe
vis-a-vis des concours de faible ampleur...). (Pour connaitre le cadre légal
de l'organisation de concours, se reporter au chapitre 2.) Lobjectif est
en général de développer la notoriété du blog et de la marque, mais un
concours peut aussi étre l'occasion de récompenser les lecteurs pour leur
fidelite, d'integrer les clients a la vie de la marque, par exemple en les
impliquant dans le choix du nom d'une création, de faire remonter des
informations utiles sur les produits préférés de votre communauté ou
encore de déstocker des prototypes ou des créations difficiles & vendre.
Si vous étes encore novice dans la blogopshére et que la participation a
votre concours risque d'étre faible, n'hésitez pas a travailler dans le cadre

de partenariats pour toucher une audience plus large.

TEMOIGNAGE DE CAROLE JOANNES
Fondatrice de la marque de créations textiles Lulu Factory
et du blog : blog.lulu-factory.com

Quand et pourquoi as-tu décidé de créer un blog pour soutenir ton activité créa-
tive ? Comment as-tu obtenu tes premiers lecteurs ?

Mon blog (blog.lulu-factory.com) est réellement devenu actif en février 2012,
conjointement a l'ouverture de ma boutique en ligne sur la plate-forme A Little
Market. Le blog était pour moi, au départ, un moyen de montrer mes réalisations
a mes proches. Puis, petit & petit, je me suis prise au jeu et j'ai été séduite par le
formidable réseau de la blogosphere ! Au-dela de la présentation de créations, le
blog se veut un lieu de partage et d’entraide. C’est pourquoi j'y parle de mes coups
de ceeur, et 'y partage des tutoriels de couture destinés aux débutantes pour les

Développer son audience et construire une communauté active (0
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aider a se lancer, mais aussi aux initiées pour améliorer une technique. La plate-
forme Hellocoton m'est apparue comme incontournable pour construire mon lec-
torat. La réactivité et 'entraide des blogueuses de différents univers, ayant toutes
la méme problématique — & savoir sortir de 'anonymat - sont vite devenues une
source de reconnaissance et de motivation.

Quelles démarches as-tu déja entreprises pour faire connaitre ton blog, déve-
lopper ton audience et encourager la lecture de tes posts ?

Pour tisser ma toile, j'al commencé par acquérir une connaissance de la blogos-
pheére, et pour cela j'ai passé (et je continue !) de longues heures a naviguer sur les
réseaux sociaux, a lire et a commenter moi-méme les articles des autres blogueuses.
Ensuite, avoir un blog sans articles ne sert a rien. Je m’efforce donc de publier des
billets de maniére réguliere, au minimum une fois par semaine, souvent plus. Et la
régularité ne se limite pas a mes propres publications ! En paralléle, je continue a
étre présente en commentant les blogs que je suis ou que je découvre. Le contenu
des articles est bien entendu primordial. Je ne peux que conseiller de se relire pour
éviter les fautes d'orthographe et de soigner ses photos. Je m'efforce en permanence
de m’améliorer sur ce dernier point, en perfectionnant ma prise de vue, en appre-
nant et en utilisant des logiciels de retouche photo tels que Picmonkey. Enfin, pour
développer mon audience et atteindre un public plus vaste, outre les publications
de presse, j'interviens en tant que rédactrice sur des blogs ne touchant pas essen-
tiellement a la couture, et je sélectionne ponctuellement quelques partenariats.

Assez réguliérement, tu proposes des concours a tes lecteurs ; peux-tu nous en
dire plus sur cette pratique, ses objectifs, ses modalités et ses résultats ?
J'organise des concours pour atteindre plusieurs objectifs : récompenser ma com-
munauté pour sa fidélité (notamment suite a 1'élection de mon blog au concours
des blogs créatifs organisé par Marie-Claire Idées), mais aussi développer ma no-
toriété et toucher de nouveaux lecteurs et clients potentiels.

J'aljusqu'a présent choisi d’offrir essentiellement des créations de ma propre bou-
tique, le but étant également de faire connaitre mon savoir-faire. Lorsque plu-
sieurs lots sont mis en jeu, j'essaie de choisir des univers différents pour toucher
un public plus varié. Mes lots sont souvent assortis de petits accessoires de pape-
terie. Je trouve en effet essentiel de soigner les cadeaux, les participants sauront
vous en remercier !

Bien évidemment, le but est de convertir les participants au concours en lecteurs
fideles. C'est pourquoi je leur demande, pour pouvoir concourir, d'étre fans de ma
page Facebook ou abonnés a ma newsletter. J'incite également toujours les parti-
cipants a relayer le concours auprés de leur propre communauté, en leur attri-
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buant une chance supplémentaire de gagner par partage effectué. Je m’efforce
aussi d’étre créative, en augmentant par exemple le nombre de lots mis en jeu en
fonction du nombre de participants ! Dans ce cas, je conseille cependant de fixer
un nombre maximum de cadeaux...

J'al toujours remarqué une meilleure réactivité de mon lectorat liée a 1'organisa-
tion d'un concours. Certes, certains participants se désabonnent a l'issue du
concours, mais ils restent trés minoritaires. Et je remarque aussi que de nom-
breuses personnes découvrent mon univers lors du buzz créé dans le cadre d'un
concours, sans toutefois tenter leur chance. Ces nouveaux fans sont assurément
des nouveaux lecteurs fidéles, voire des clients potentiels ! Pour la visibilité, je
reste donc persuadée qu’organiser un concours bien pensé est extrémement posi-
tif | En termes de ventes, mes clients proviennent désormais essentiellement des
réseaux sociaux ou sont abonnés a ma newsletter. C'est un changement majeur,
mais est-ce le résultat des concours ? Je n’arrive pas a le mesurer. Cela dit, certains
gagnants, séduits par leur cadeau, sont devenus des clients réguliers. Et des parti-
cipants décus me passent egalement commande ! Enfin, il est sans aucun doute
essentiel de bien penser son concours, et pour cela d'analyser ce qui fonctionne
ou pas. Observer aussi les opérations organisées sur d'autres blogs est un bon
moyen de tirer des lecons !
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Les bonnes pratiques
des médias sociaux

Nous avons vu dans les chapitres précédents 'importance du référen-
cement et du blog pour drainer le trafic dans sa boutique et se faire
connaitre. |l existe cependant d’autres moyens d'étre présent et visible
sur la Toile : les innombrables réseaux sociaux, qui vous permettent de
diffuser des informations et d'échanger avec les contacts (qu'ils soient
baptisés « amis », « fans », « followers », « abonnés », etc.) que vous aurez

sur chacun d'entre eux.

Mais attention, il faut connaitre les usages propres & chacun de ces ré-
seaux pour communiquer correctement et a bon escient. En effet, Face-
book ne se manie pas comme Twitter. Pinterest n'a pas la méme vocation
qu'Hellocoton ou qu'lnstagram. Les réseaux sociaux ne se limitent pas
& ces cing grands, mais c'est de ceux-ci que nous avons choisi de vous

parler parce qu'ils sont les plus utilisés dans la sphére créative en France.

Ces différents réseaux encouragent le partage et sont de mieux en mieux
pris en compte par Google pour le référencement des boutiques et/ou
des blogs (notamment Google +, le réseau social de Google, qui n'est pas
le plus apprécie des créateurs et de leur clientéle, mais sur lequel il est in-
téressant d'étre présent pour son impact en matiére de référencement).
lls constituent donc autant de nouvelles sources de trafic pour votre site.
Plus vous serez présent a différents endroits de la Toile et plus vos clients
potentiels vous (re)trouveront. Mais attention : ces nouveaux modes de
communication peuvent vite devenir chronophages sans pour autant ser-

vir correctement des ﬁns commerciales.

Avant de vous inscrire sur toutes les plates-formes existantes, il est donc
important d'identifier :
S “celles qui vous serviront réellement (en fonction des pratiques de
votre clientéle et de vos propres golts en la matiére) ;
~#|es objectifs que vous leur assignez ;

‘le rythme de vos publications et donc le temps que vous y passerez ;
~*|a cible que vous souhaitez toucher.

Enfin, il vous reste a décider du contenu que vous souhaitez partager, et

ce, plusieurs fois par semaine, voire plusieurs fois par jour !
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Faciles, rapides et accessibles depuis un simple mobile, les réseaux
peuvent vite devenir intrusifs. Il est donc important de sélectionner avec
attention les contenus publiés : ils doivent étre en cohérence avec votre
audience et votre activité sans susciter aucune polémique (évitez de pré-
férence tout commentaire en rapport avec des événements de société
ou politiques, par exemple). Noubliez pas que vous véhiculez l'image
de votre entreprise & travers vos publications : politesse et déontologie

doivent rester vos maitres mots.

Gardez a l'esprit que les réseaux sociaux sont aussi un nouveau mode
de communication pour vos clients, qui aiment interagir avec vous (ils
savent qu'ils peuvent vous y trouver facilement) en vous posant diffe-
rentes questions sur tel ou tel produit (pouvant ainsi obtenir une réponse
rapide). Mais c'est également pour eux le meilleur moyen pour exprimer
leur mécontentement et le faire savoir au reste de votre clientéle poten-
tielle ! Il est donc impeératif de détecter ces cas avant qu'ils ne dége-
nérent et affectent sérieusement votre réputation. Attendre le lundi
pour répondre & une réclamation ou & un mauvais commentaire publié
un samedi pourrait s'avérer dangereux. Une réponse rapide sera toujours
bienvenue pour prouver que vous étes a 'écoute et montrer votre volon-
té de satisfaction.

Certaines sociétés ont ainsi besoin de recruter des « community ma-
nagers » : personnes en charge des interfaces réseau et qui ont pour
mission la publication de contenus et la gestion des commentaires et
messages du public. Bien entendu, ce type de poste n'est pas nécessaire
pour votre petite entreprise, mais son existence montre & quel point
ce nouveau mode de dialogue entre la marque et ses clients prend de

l'importance.

Pour résumer, les réseaux sociaux sont :
“un réel outil marketing ;
‘un nouveau canal de communication ;
‘une vraie source de trafic pour votre site/blog ;

“un nouveau type de service aprés-vente.

Les bonnes pratiques des médias sociaux
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Ne vous contentez cependant pas de « réseauter » pour vous : commen-
tez et « aimez » chez les autres aussi, partagez leurs contenus et leurs
publications depuis leurs profils en les citant.

Enfin, n'oubliez pas de munir votre site et votre blog de boutons Face-
book, Twitter etc., qui redirigent les visiteurs vers vos profils afin qu'ils
puissent vous ajouter a leur liste de lectures quotidiennes en deux clics
seulement, et suivre vos publications sur leur fil d'actualité. De méme,
ajoutez des boutons de partage sur vos fiches produits pour que vos
acheteurs ou de simples visiteurs puissent partager leurs coups de cceur
sur leur profil et en faire ainsi bénéficier leurs amis : clest le « bouche-a-
oreille » digital.

PENSE-BETE

Sur Facebook, on partage des faits passés (aujourd’hui, j'ai...).
Sur Twitter et Instagram, on partage des pensées et des photos
en temps réel, ce sont des réseaux du présent. Pinterest est, lui,
tourné vers le futur : on y recherche ce qu'on veut faire dans un
futur proche (une recette de cuisine) ou moins proche (maison
de ses réves).

wn
l
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Bien utiliser Facebook

Facebook semble &tre le réseau le plus plébiscité par les acteurs du fait-
main pour se faire connaitre et sexprimer. Par sa simplicité d'utilisation,
qui ne demande aucune compétence particuliere, Facebook vous permet
de créer un compte et d'y étre actif en moins de temps qu'il ne faut pour
le dire ! Son c6té intuitif en fait un outil pratique trés apprécié des entre-
prises comme des utilisateurs. Vous pouvez créer un profil personnel en
ligne (avec lequel vous pourrez retrouver vos amis) et une page « profes-
sionnelle », pour votre boutique ou méme votre blog, (avec laquelle vous
pourrez interagir avec vos « fans »), et ainsi bien différencier vos publica-
tions personnelles de celles relatives a votre activité.

Pour gagner en popularité, en audience sur votre blog et en visites sur

votre boutique, voici six conseils primordiaux.

RELAYER INTELLIGEMMENT SES ARTICLES DE BLOG

Un méme post obtiendra plus d'attention si vous le relayez avec une
phrase d'explication, qui en dit plus long que le titre seul ou méme que
la ligne standard « Nouveau post sur le blog ». Et ce sera plus efficace
qu'un simple relais automatique par une application sur votre page Face-
book. Votre post aura plus de chances d'étre lu si vous incitez vos fans &
se rendre sur votre blog avec une vraie motivation, par exemple : « Au-
jourd’hui, je vous montre les dessous de mon atelier... rendez-vous sur
le blog pour en savoir plus. » De cette fagon, vous suscitez la curiosité
du lecteur. Enfin, rien ne vous empéche de relayer vos articles de blog a
plusieurs reprises dans le temps selon votre actualité et la saisonnalité
de vos ventes. La durée de vie d'une publication sur Facebook étant trés

limitée, il est opportun de multiplier les relais a différentes reprises.

ILLUSTRER

De méme, vous augmenterez vos « likes » et les visites sur votre boutique/
blog si vous accompagnez votre publication d'une photo postée directe-
ment depuis Facebook, quelle fasse ou non partie du post ou du produit
en question, dans la mesure ou elle illustre votre sujet... Pour cette raison,

sélectionnez toujours plusieurs visuels pour le post et gardez-en un

Bien utiliser Facebook
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spécial pour Facebook. Une autre fonctionnalité a ne pas négliger : les
photos de profil et de couverture de votre page. Mettez-les a jour régu-
lirement selon la saisonnalité de votre activité ou les dates importantes
de l'année tout simplement.

DONNER DES EXCLUSIVITES

Comme pour les photos que vous réservez a votre page Facebook, pen-
sez & annoncer des exclusivités ou des avant-premieres sur Facebook
avant méme de les poster sur votre blog. Pas besoin non plus de tout de-
voiler, mais votre page est I'endroit adéquat pour lancer les nouveautés,
voire faire un peu de « teasing » avant de donner le fin mot de I'histoire
sur votre blog. Ainsi, pour appliquer les points 2 et 3, vous pouvez par
exemple poster la photo d'un détail important de votre derniére création,
comme une finition sur un sac ou encore le motif du tissu utilisé pour
votre tout dernier péle-méle.

POSER DES QUESTIONS

Rien de tel pour « engager » vos fans que de leur demander leur avis : sur
la couleur de votre prochaine création, si vous hésitez entre deux, sur le
nouveau design de votre blog, ou encore sur une bonne adresse concer-
nant la création lors de votre prochaine virée a la capitale. Privilégiez les
questions les plus courtes, demandant le moins de mots possible pour
vous assurer un maximum de réponses : « Rouge ou rose ? » « Petit ou
grand modéle ? » « Tricot ou crochet ? ». C'est aussi l'occasion de poster

une ou deux photos pour les aider & vous répondre.

CITER ET IDENTIFIER

Dans vos publications comme sur les photos que vous postez, identifiez
bien toutes les personnes/boutiques dont vous parlez (utilisez |a fonction
« @ » pour rechercher les contacts en question et la fonction « identi-
fier » pour les photos), afin que chacune d'elles recoive une notification

I'informant de votre mention. Ces personnes doivent logiquement faire
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de méme lorsqu'elles vous citent. Imaginons que dans votre prochain post
vous parliez de votre dernier achat online sur la boutique de telle ou telle
creatrice ; si elle apprend par ce moyen que vous la mentionnez, alors
elle relaiera probablement elle aussi votre post pour vous remercier de
votre attention. Les « hashtags » (introduits par le signe #) originaires de
Twitter (voir chapitre suivant) sont désormais présents sur Facebook et

permettent ainsi & vos posts d'étre recherchés en fonction de leur théme.

PARTAGER

Votre page n'est pas réservée a |'actualité de votre blog/boutique uni-
quement, vous pouvez et devez aussi y partager vos coups de ceeur sur
la Toile et dans la « vraie vie » (sans forcément en parler sur votre blog),
tout comme vous pouvez relayer les actualités des autres pages et profils
que vous suivez sur Facebook, dans la mesure, bien siir, ou ces partages
trouvent naturellement leur place sur votre page.

Le principal risque de cette pratique, si facile et rapide & mettre en
ceuvre, serait de tout partager sur Facebook au détriment de son blog.
Pour l'éviter, posez-vous toujours la question : « Cette publication pour-

rait-elle justifier un article sur mon blog ? »

Une fréquence de publication quotidienne est nécessaire pour conser-
ver 'intérét de votre audience. Méme si votre boutique est fermée pour
cause de vacances ou que vous croulez sous les commandes au point de
ne plus pouvoir actualiser votre blog, pensez & vous exprimer sur Face-
book en tenant vos « fans » informés de votre activité et de votre retour
par exemple.

Enfin, Facebook ne fait pas tout ! Imaginez que, pour une raison incon-
nue et dont seul Facebook détient le secret, vous perdiez I'accés a votre
page : vous perdriez tout moyen de contact avec vos fans, qui le plus
souvent ne sont pas identifiés autrement (via une adresse e-mail par
exemple), pour les besoins de votre activité. Il est donc nécessaire de
constituer une base de données clients et prospects indépendante de

ce réseau et exploitable par vos soins (via une newsletter par exemple).

Bien utiliser Facebook
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TEMOIGNAGE DE LAETITIA GHENO

lllustratrice et auteur de livres de couture aux éditions Créapassions
www.facebook.com/pages/laetibricole

laetibricoleici.canalblog.com

www.laetibricole.fr

Prés de 900 fans en septembre 2013

Comment et pourquoi t’es-tu inscrite sur Facebook ?

A vrai dire, je ne connaissais pas Facebook avant qu'un ami, qui travaille dans la
communication, ne m'en parle... J'ai d’abord ouvert un profil personnel sur le-
quel je partageais des informations d'ordre privé avec mes proches et, devant le
nombre croissant de demandes en ami que je recevais, j'ai décidé, sans trop sa-
volir dans quol je me lancais, d'ouvrir une page « pro », Je gardais quand méme
une vrale appréhension : que ce réseau social vienne cannibaliser mon blog !
D’autant plus que pour moi qui aime les belles choses, Facebook n’était pas par-
ticulierement esthétique ! Ce n’est donc que tres tard que j'ai décidé de lier Face-
book et mon blog, en y faisant apparaitre les liens respectifs, et c’'est ce qui a
vraiment fait décoller ma page avec aujourd'hui plus de 8 000 fans !

Que montres-tu sur Facebook et comment t'en sers-tu aujourd’hui ?

Je ne suis pas une accro d’Internet, je passe souvent sur Facebook pour publier
mais je ne m'y arréte pas méme si la tentation est grande ! Je réponds a tous les
commentaires en une seule fois plutdét qu'au coup par coup, et souvent depuis
mon smartphone. Je n’ai d’ailleurs plus Internet dans mon atelier, ce qui me fait
gagner un temps fou !

Je me sers de Facebook comme d'un cahier de brouillon : j'y montre mes travaux
en cours, avec toujours le résultat final sur mon blog ! Pour moi, Facebook est
vraiment un outil de partage : de mon quotidien de créatrice, que mes lectrices
connaissent, mais aussi des réalisations qu’elles m'envoient & partir de mes pa-
trons. Je leur ai lancé derniérement des défis. Les participations sont nombreuses
(plus de 140 pour le dernier « Cirque et Bohéme ») et engendrent une visibilité
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importante de Laetibricole : la viralité (le partage de tous) augmente la portée du
défi et me fait connaitre par la méme occasion ! C'est un bon procédé qui change
des jeux classiques de la Toile.

Une page Facebook seule ne sert a rien : elle vient compléter le blog. Il ne faut pas
oublier que tout le monde n’est pas ou ne veut pas étre sur Facebook.

Facebook t’aide-t-il a vendre ?

Je suis une trés mauvaise commerciale ! Je n'arrive pas a parler de moi, alors pour
ma petite boutique dans laquelle je vends des patrons, de la papeterie et du tissu
(le tout en petites quantités), j'utilise Facebook pour relayer et annoncer mes nou-
veautés. Par exemple, la derniere fois que j'al remis en stock la centaine de cou-
pons de tissus que je venais de faire fabriquer, j'ai tout vendu dans les dix minutes
qui ont suivi mon annonce sur Facebook !

ﬁ laetibricole Q FT1 Anne  Accueil 20+ Retrouver des amis &L‘
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Bien utiliser Twitter

Twitter est, a lopposé de Facebook, un réseau encore mystérieux pour
nombre de créateurs et free-lance. Créer un compte reste facile mais que
faire ensuite ? A qui parler ? Que dire ? Si ces difficultés se font ressentir
si rapidement et pour beaucoup, cest que Twitter demande une période
d'adaptation. Vous devez vous familiariser avec son interface, ses codes

et ses fonctionnalités qui different de celles de Facebook.

Un « tweet » est par définition court et souvent codé, car il fait la part
belle aux abréviations que seuls les initiés peuvent comprendre. Il ne faut
donc pas se décourager au premier abord et persévérer, en se référant
au lexique proposé dans |'aide de Twitter, voire en recherchant les « hash-
tags » (aussi appelés « mots-dieses » : faire préceder n'importe quel terme
du signe # crée automatiquement un lien qui méne & tous les posts et

profils qui mentionnent ce terme) les plus obscurs sur Google !

Twitter est un réseau de l'instantané : on y partage des bréves de vie en
relation avec le moment présent (avec une humeur, un événement, une
actualité, une émission de télévision, des faits divers...). Par conséquent,
la prise de position est inévitable si vous vous exprimez sur un sujet don-
né. Cest une facon de « connecter » avec des personnes qui partagent
les mémes centres d'intérét et les mémes opinions que vous, et par la
méme occasion de vous faire connaitre en tant que createur et partager
vos actualités professionnelles, en faisant des liens vers vos articles de
blog ou fiches produits. Pensez également a bien remplir votre « bio » qui
saffiche sous votre nom : en indiquant les thémes sur lesquels vous twee-
tez ainsi que l'adresse de votre blog ou votre boutique. Les personnes
avec qui vous échangerez réguliérement sauront aussi penser & vous pour
une création, sur mesure par exemple, au moment voulu.

Twitter est ainsi devenu un outil de recommandation : les clients satisfaits
comme insatisfaits y partagent leurs impressions et leurs expériences
d'achat sur Internet. Les habitués y demandent conseils et adresses pour
orienter leur shopping en posant a leur auditoire des questions directes :

« OU puis-je trouver une paire de chaussons tricotés pour un nouveau-

né ? » « Quel cadeau de naissance original pour des jumeaux ? » Mais
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attention, vous ne vendrez pas & proprement parler sur Twitter. Tout
comme Facebook, ce réseau est avant tout un accélérateur de trafic vers

votre blog ou votre boutique, a charge pour vous de convertir ces visites
en ventes.

En termes de fréquence, tout comme sur Facebook, une gestion quoti-
dienne de votre compte est recommandée. Compte tenu des millions de
tweets echangés chaque jour, il vous faudra publier plusieurs fois par jour
pour vous différencier et étre visible : parler de vos travaux du moment,
de votre promotion du mois, retweeter (RT) les messages intéressants de
votre timeline (TL) ou répondre aux sollicitations de vos followers sont
autant de fagons de rester actif. Plus vous proposerez d'offres et d'infor-
mations intéressantes et plus vous serez vous-méme « retweeté », et donc
vu par les followers de vos followers. Vous élargirez ainsi la portée de vos

messages et agrandirez par la suite votre communauté.

POUR BIEN REUSSIR SA « BIO »

C'est une courte description de vous et de votre activité - du
moins sur Twitter. Sur un réseau social, c’est la moindre des
choses que de se présenter. Il faut livrer quelques détails pour
donner envie et inspirer confiance. Les annonces de promo-
tions et le partage du lien vers sa boutique, pratiqués sur Face-
book, ne donnent pas ou trop peu de clics qualifiés.

Bien utiliser Twitter
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TEMOIGNAGE DE SANDRINE
Créatrice des box couture www.apprentiscreateurs.com

(sur Twitter (@apprentiscreas) depuis février 2013, 1500 followers)

En 3 ans de présence sur Twitter, tu as posté plus de 30 000 tweets et tu es suivie
par plus de 1500 followers. Quels sont pour toi les points forts de ce réseau so-
cial ?

Pour ma part, il y a 3 points forts :

- le lien fort que 'on peut construire avec sa communauté, les discussions/
échanges/interactions autour notamment de son travail ;

- I'image renvoyée qui est beaucoup plus spontanée, donc beaucoup plus hu-
maine, et qui rend le créatif beaucoup plus accessible que sur d'autres réseaux
sociaux ;

- et la potentielle viralité de I'information si elle est jugée intéressante.

Ces points forts sont dus pour moi aux spécificités de Twitter. Déja, ne pas pouvoir
écrire plus de 140 caractéres en un tweet oblige a étre précis, clair et attractif. C’est
plus facile a lire par l'internaute qui n'a pas beaucoup de temps et qui potentiel-
lement pourra relancer l'information s'il la trouve intéressante, drole, grave, éton-
nante etc. Et comme, initialement, n'importe qui pouvait suivre n'importe quel
compte Twitter sans demander d’autorisation (ce n’est plus le cas depuis les
comptes privés), on concoit trés bien la tres forte « viralité » de ce média. Le second
point, qui m'interpelle le plus, c'est que par de nombreux aspects, Twitter est un
media de conversation. J'étais loin de m'imaginer ¢a quand je me suis inscrite.
Mais c'est le cas. Notamment par le fait que ce soit un média « en temps réel », qui
force le coté « synchrone » des interactions (si on relance une information, plus
tard, elle n'a plus forcément d’intérét). Ca ressemble a une énorme messagerie
instantanée. En comparaison, ce n'est pas le cas de Facebook qui a mis en place
un algorithme trés particulier en termes d'affichage des publications (2 la fois non
chronologique et non systématique).

C'est un média que j'affectionne plus que les autres. Cela dit, je me mets a com-
prendre et apprécier les rouages d'Instagram ;) »

Comment réussir sa bio ?

Il faut garder en téte que la bio est une vitrine du compte Twitter, ici, d'un profes-
sionnel créatif.

On conseille, le plus souvent, de créer une bio originale, voir décalée, pour inter-
peller les followers. Ca permet de montrer d'autres aspects de sa personnalité, et
ainsi de se rapprocher de sa communauté, Cependant, ce n'est pas toujours
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évident, donc il vaut mieux étre clair et concis ! Surtout qu’il n'y a que 160 carac-
téres pour se décrire. C'est tres court !

Pour ma part, une bio réussie doit afficher le prénom de la personne gui se cache
derriére le compte, présenter une description originale ou simplement jolie qui
donne envie de connaltre cette personne, contenir des mots-clés (hashtags), une
localisation, et 1'url de son blog ou de son site de e-commerce.

Quels sont les hashtags a connaitre pour une entrepreneuse créative ?

Je joue beaucoup avec les hashtags et m’en sers plus a décrire une situation avec
humour. Mais ce n'est pas le réel intérét des hashtags. Pour un créatif, 'important
est de pouvoir étre retrouvé le plus facilement possible sur son domaine de créa-
tion. Donc le mieux reste encore d’afficher les mots-clés du domaine. Mais si vous
voulez suivre la tendance alors n'oubliez pas de nommer la « team » correspon-
dante, Exemple ; #teamtricot #teamcouture #teamhibou etc.

De nombreux créateurs redoutent I'utilisation de Twitter : commentles convaincre ?
Je mettral en avant 2 aspects qui peuvent intéresser un(e) entrepreneur(e) : c'est
avant tout un réseau d’échange et de partage avec sa communauté et méme avec
un public plus large. Les interactions sont donc tres riches. Et la viralité des infor-
mations peut atteindre des proportions surprenantes.

Le second point, c’est un média en temps réel, ou les informations s’affichent
dans un ordre uniqguement chronologique sans algorithme spécifique favorisant
telle ou telle information. Aucun tweet ne sera masqué a votre communauté si
celle-cl est connectée ! Ce qui n'est pas négligeable en termes de publicité.
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Bien utiliser Hellocoton

L'une des principales questions que |'on se pose, notamment au tout dé-
but de son activité, est indéniablement : mais comment vais-je me faire
connaitre ? Ce qui se traduit aussi par : comment va-t-on me trouver sur
la toile ? Ou encore : y aura-t-il des personnes intéressées par ce dont je
parle, ce que je fais et surtout ce que je vends ?

Il existe un réseau social dédié & la blogosphére féminine qui vous per-
mettra d'accroitre rapidement votre popularité, en peu de temps et
sans trop d'efforts : en reliant le flux RSS de votre blog a votre compte
Hellocoton, vos posts seront relayés directement a chaque nouvel article.
Comme sur n'importe quel réseau, vous pouvez suivre, aimer et commen-
ter les publications des blogs que vous appréciez. Grace a une interface
trés visuelle, vous naviguez facilement entre les différentes catégories, les
dossiers du moment et les sélections a la une : autant de possibilités de
découvrir et d'entrer en contact avec des blogs intéressants, susceptibles
de devenir vos partenaires, mais aussi de vous rendre visible.

Hellocoton permet de sortir de I'anonymat rapidement, mais aussi et sur-
tout de la solitude. Travailler seul chez soi sans collegues avec qui par-
ler est un poids quotidien que beaucoup connaissent et qui influe sur la
productivité. En rejoignant ce réseau, principalement féminin, vous ren-
contrerez facilement de nouvelles blogueuses avec qui échanger liens et

autres bonnes pratiques.
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TEMOIGNAGE DE MARION POIROT
Community manager - Hellocoton - www.hellocoton.fr

Hellocoton, c’est quoi ? Ga sert a quoi ? Ga marche comment ?

Hellocoton est un réseau social orienté autour des blogs, un réseau d’inspiration
et de tendances. Il permet aux internautes de s’abonner aux blogs qu'ils aiment,
et aux blogueuses de fédérer une communauté autour d’elles. Hellocoton est aus-
si un dénicheur de talents au travers de sélections des meilleurs articles, publiées
chaque jour. Hellocoton peut donc étre consulté soit comme un magazine, pour
découvrir des talents et des nouveautés, soit comme un fil d’actualités, pour
suivre ses chouchous.

Quelles sont les fonctionnalités du site & connaitre pour s’y retrouver et en tirer
le meilleur parti ?

Si 'on est blogueuse, le seul élément technique a connaitre pour s'inscrire sur
Hellocoton est le flux RSS de son blog (pas de panique si ce n'est pas votre cas, la
team est la pour vous aider).

En tant qu'utilisatrice, 'idéal est de se promener sur le site et de se laisser guider
par ses coups de coeur. Le site est trés visuel, on s'y promene donc avec alsance.
L'annuaire est aussi une bonne source pour dénicher de nouvelles blogueuses a
suivre.

hellocaton
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Comment s’effectue la sélection du jour et comment sont constitués les dossiers ?
L'équipe éditoriale lit un tres grand nombre d'articles tous les matins et sélectionne
ses coups de ceeur. Les articles sont choisis pour leur qualité éditoriale et visuelle.
Elle utilise un algorithme et dispose d'outils qui I'aident a détecter et suivre de
jeunes blogs prometteurs. Quant aux dossiers, ils sont constitués manuellement
par I'équipe éditoriale : celle-ci décide d'un sujet (souvent lié a une tendance émer-
gente qu'elle remarque en faisant la sélection quotidienne), puis recherche les
meilleurs articles relatifs a ce sujet. Bien slir, que ce soit pour les sélections ou les
dossiers, cette notion de qualité est tres subjective, il arrive d’ailleurs fréequemment
que des utilisatrices contestent nos choix, ce que nous comprenons tout a fait.

En quoi relier son blog a Hellocoton est-il un véritable plus pour une blogueuse ?
Inscrire son blog sur Hellocoton permet a une blogueuse de ne plus bloguer toute
seule : elle integre une communauté avec laquelle elle peut échanger, partager,
s’enrichir, faire évoluer son blog. Et bien sir Hellocoton offre aussi une belle visi-
bilité aux blogueuses, ainsi qu'un apport de trafic non négligeable.

R Quels conseils donneriez-vous aux
hellomton blogueuses pour qu’elles améliorent

~ encore et toujours leur blog, et pour

R e qu’elles réussissent a sortir du lot ?
[l -t - - Cldia- cm- hote- Ui s [
moteur et le frein de la blogospheére. Elle

Bienvenue sur Hellocoton ! . . R
. deribres tendances e ¢10.ve | nspleation oxice osx meileurs blogs feminins est bien sir un moteur, car elle pousse a

S étre plus créative, a faire de plus belles
photos, a se remettre en question, bref
elle tire véritablement la blogosphére
ISDOSSIERS vers le haut, mais elle peut aussi deve-
nir un frein en formatant les blogs. Les
blogueuses, c'est bien naturel, sont ten-
tées d'appliquer a leur blog les recettes
30 consests pour réussir qui marchent pour un effet « wahou » et

ot optiméser vos photos

En route vers San Diego !

O Veyage ehocodises Szanner &

une montée en puissance rapide.
Ce que nous constatons de notre coté
chez Hellocoton, c’est que les blogs qui

fédérent une vraie communauté et qui
durent dans le temps sont les blogs sin-
céres, avec une vraie page créative et un univers bien défini. Mon conseil serait
o donc : n'essayez pas de faire comme tout le monde !
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Pinterest et Instagram

Pinterest et Instagram sont tous deux des réseaux plus récents, mais tout
aussi puissants, reposant sur le partage de photos. Leur utilisation est

cependant trés différente.

Pinterest est avant tout une source d'inspiration illimitée. Les membres
de ce réseau partagent et collectionnent des photos de qualite, organi-
sées en « boards » ou « tableaux » de leur choix. Ce classement facilite la
recherche Les utilisateurs viennent chercher des idées et de I'aide pour
leurs projets futurs (nouvelle maison, prochain voyage, mariage...). Plus
une épingle est utile plus elle aura de chances d'étre partagée et donc de
durer dans le temps. Quand vous publiez une image sur Pinterest, posez-
vous donc la question : est-ce que cette epingle apporte une quelconque
aide aux utilisateurs ? Vous pouvez par exemple partager une photo de
votre stand au dernier marché de créateurs de la région. Cela pourrait
aider d'autres créatrices a organiser leur futur stand, cela ne vous appor-
tera pas pour autant de nouvelles ventes....

Mais Pinterest permet également de dévoiler une partie de soi-méme
selon ses golits et ses sources d'inspiration. En effet, votre Pinterest va
devenir un vrai livre ouvert ol chacun peut découvrir, au fil de vos photos
et ambiances préférées, votre personnalité. Et quoi de plus percutant
gu'un créateur qui se livre et se dévoile au travers de ses boards ? Les

acheteurs du fait-main aiment savoir

Pnterett
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TEMOIGNAGE DE CECILE

Créatrice du blog Libertylle - Créations textiles - www.libertylle.com

J'al ouvert mon blog en mars 2011, et la thématique du Liberty (annoncée par mon
pseudo) a vite pris une grande place dans mes créations. J'ai regu par la suite un
e-mail de la responsable des ventes de la maison de tissus londonienne Liberty
Lifestyle Fabrics me proposant de m'envoyer « quelques pieces » d'un tout nouveau
tissu. J'al évidemment répondu de facon positive et avec beaucoup de réactivité. ..
Je n'al jamais été trés présente sur Facebook, que je maitrise mal ; je ne pense donc
pas que ce réseau ait pu m'aider, a ce moment-la en tout cas. Par contre, j'al toujours
été trés active sur Hellocoton et je crois que c’est par l'intermédiaire de ce réseau que
je me suis fait connaitre. Les membres d'Hellocoton ont voté massivement pour moi
au concours créatif Marie-Claire Idées : mon blog a été élu blog créatif du mois en
Janvier 2012 (il faut participer a ce genre de concours), c'était le début de la notoriéte.
J'al beaucoup travaillé la qualité de mes photos, avec pourtant peu de moyens (je
n’ai pas de reflex, juste un petit APN basique) : de belles photos des créations sont
pour moi un atout majeur pour se faire remarquer. On passe vite son chemin de-
vant un blog qui présente des photos sombres, mal cadrées, sans effort de mise en
scene. Pour garder ses lecteurs, il faut qu'ils alent plaisir a nous lire, mais aussl a
regarder notre blog, tel un album. Evidemment, tout cela prend du temps : je refais
mes photos si elles ne me plaisent pas, je les recadre, les retouche, fais des collages.
La rédaction d'un billet demande vite plus d’une dizaine d'heures, entre la réalisa-
tion du projet, I'écriture, les photos... Les tissus Liberty sont magnifiques, souvent
trés colorés, et les mettre en valeur est une évidence. La personne qui travaille chez
Liberty est peut-étre passée sur mon blog par hasard, mais elle s'y est arrétée...
Pinterest est un outil qui, je pense, est également déterminant : je 'utilise comme
une vitrine, en séparant mes créations de celles des autres. Ainsi, j'ai ouvert des
tableaux intitulés « Couture Libertylle », « Crochet, tricot Libertylle », en complé-
ment de ce qui me plait sur la Toile : « Couture d'ailleurs », « Crochet, tricot d'ail-
leurs ». Sil'on congoit des créations originales, autant les démarquer ! Bien sUr, j'al
ouvert un tableau spécialement dédié au tissu Liberty : mes créations ont été
épinglées sur le Pinterest de la maison Liberty elle-méme, quelle joie ! J'aime Pin-
terest pour son c6té durable : mes créations Liberty reprises il y a un an y sont
toujours visibles, quand une « Une » sur Hellocoton dure seulement 24 heures. ..
J’ai donc recu les coupons de tissu Liberty, il y avait bien stir une contrepartie : réa-
liser des créations originales pour les mettre en valeur. J'ai utilisé tous les coupons
de maniere différente pour confectionner des bijoux, doudous, paniers, pochettes,
sacs, coussins, appliqués, porte-clés... Cela a réprésenté beaucoup de temps et un
grand investissement personnel : comme une éléve studieuse, j'ai essayé d’étre a la
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hauteur de cette belle opportunité qui m'était offerte. A chaque billet paru, j’ai en-
voyé un e-mail annoncant la mise en ligne du post. Mes efforts ont été récompensés
puisque quelques mois plus tard, j'ai été recontactée, cette fois pour écrire un billet
sur le blog Liberty Londen : une marche supplémentaire avait été gravie !

Encore une fois, j’al mis toutes les chances de mon c6té : répondre avec réactivité
aux e-mails qui m'étaient envoyés, proposer un beau projet, faire de belles photos,
respecter les délais, manier la courtoisie dans les échanges (en anglais, ce qui
n’était pas évident pour moi). Ce projet a de loin été 1'un des plus difficiles que j'ai
réalisés ; la barre était tres haute et j'ai bien sentl le degre €levé des exigences de
la marque. J'al vraiment eu le sentiment de devoir fonctionner comme 'aurait fait
une professionnelle (que je n’étais pas alors)... Que d'énergie déployée, de stress,
de pression, mais les portes ne se sont manifestement pas refermées. La personne
avec laquelle j'ai collaboré m'a déja annoncé gu’elle avait aimé ma fagon de faire
et espérait travailler de nouveau avec moi a l'avenir...

Instagram, quant a lui, est un peu le Twitter de la photo : y sont publiées, sous
forme de photos ou désormais de courtes vidéos, des bréves de vie accompagnées
de hashtags. Ce réseau est idéal pour montrer les avancées des travaux en cours
ou encore les détails d'une création. Ceux qui vous suivent aimeront y découvrir
les coulisses de votre atelier, votre équipement par exemple, les « dessous » d'une
création (l'achat des fournitures comme le tissu dans un magasin en particulier)
ils se sentiront ainsi privilégiés. Cette application disponible sur smartphones
vous accompagne tout au long de vos journées de créateur et vous permet de par-
tager a volonté des instants volés. Grace au format carré et surtout aux filtres de
retouche proposés qui donnent automatiquement un rendu appréciable a toute
photo, nul besoin d’étre un photographe aguerri pour participer. L'image et sa 1é-
gende deviennent alors les vecteurs de votre communication. Vos produits appa-
raissent sous un autre jour, en situation, et ce aussi par le biais de leurs utilisa-
teurs, c’est-a-dire vos clients ou encore vos partenaires.

Cette application ludique est surtout un plus que vous pouvez utiliser pendant
votre temps libre en prenant plaisir a publier des photos originales. Les relais au-
tomatiques de vos photos sur vos comptes Facebook et Twitter vous permettent
également d'animer sans perte de temps ces réseaux.

CONSEILS EN PLUS...

Le compte business : le nom de cette option Pinterest est mal choisi car elle est
gratuite et permet de suivre les statistiques de votre compte.

Téléchargez les applications (et leurs mises a jour régulieres) de vos réseaux pré-
férés sur votre smartphone. Vous gagnerez ainsi un temps précieux et ne manque-
rez pas les interactions de vos profils avec votre public.

Pinterest et Instagram
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TEMOIGNAGE DE JOANNA

créatrice de la marque d'accessoires textiles Fikoumikou
http://fikoumikou.bigcartel.com / Profil Instagram : @fikoumikou / Nombre de followers
sur Instagram : 4300 / Nombre de photos publiees 1150 / Temps passé par jour : 1 heure

Pourquoi et comment utilises-tu IG pour ton travail ?

J'al découvert Instagram grace a un autre réseau social, Facebook. J'y ai vu beau-
coup des photos repostées d'Instagram. J'al trouvé cela assez pratique de pouvoir
publier facilement les photos sur 2 réseaux sociaux, presque simultanément.
C'est un gain de temps incontestable. Instagram a apporté également un peu de
spontanéité dans ma communication. ]’y publie plus facilement les « work in pro-
gress » (de l'anglais : travail en cours), I'arrivage de nouvelles matiéres, teasing
d'une nouveauté ou d'un événement lié & mon activité que je reposte ensuite sur
ma page Facebook. Ces photos sont prises avec mon smartphone. Elles peuvent
étre éditées et/ou retouchées directement via l'application ; le résultat obtenu est
donc tout a fait acceptable.

J'y publie également les photos prises avec mon appareil photo reflex numérique
que j'enregistre ensuite sur mon smartphone, a partir de mes publications sur la
page Facebook. Les images sont donc plus travaillées et d'une qualité supérieure.
Chaque photo postée sur Instagram peut étre cataloguée grace aux hashtags, une
sorte de description de la photo sous forme de mots-clés. Cette fonction est tres
importante dans l'utilisation « commerciale » d’Instagram. L'utilisateur souhai-
tant trouver les images au contenu bien précis peut en effet les trouver grace aux
hashtags (avec la fonction de recherche). Je décris ainsi chaque publication avec
plusieurs hashtags comme par exemple : #gigoteuse, #chambrebébé, #cadeaude-
naissance etc.

J'utilise également des logiciels complémentaires comme Instasize, permettant de
publier une photo de plus grande dimension que celle proposée par Instagram,
ainsi qu’'lnstaframe ou Photocollage afin de réaliser des collages/montages de plu-
sleurs photos concentrées sur un seul post.

Cornme sur la page Facebook, Instagram permet de créer « un profil » et de com-
muniquer quelques informations essentielles sur chaque utilisateur. J'ai donc
donné un court descriptif de mon activité, I'adresse de mon site internet (avec le
lien direct) ainsi que le logo de ma marque qui apparait a c6té de chaque com-
mentaire que je poste sous les photos des autres utilisateurs.

La communauté Instagram n'est pas nécessairement la méme que celle de Face-
book. On peut donc faire connaitre notre travail a un plus grand nombre de per-
sonnes en utilisant les deux réseaux. Instagram permet également d’'échanger
directement et simplement avec la messagerie.
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Mais Instagram n’a pas une fonction uniquement commerciale pour moi. Il m’a
permis de mieux connaitre certaines personnes dont je suivais les blogs aupara-
vant. Je ne navigue que trés rarement sur les blogs que j’aimais lire et cecl par
manque de temps. Instagram est devenu un condensé des nouvelles « créatives »
de la blogospheére car la plupart des bloggeuses y ont leur compte. Je suis égale-
ment les nouveautés dans le domaine de la mode, de la décoration intérieure, les
comptes de mes magasins de tissus préférés et les comptes dont les propriétaires
postent de jolies photos tout simplement.

Cela me permet d'avoir des échanges plus directs avec mes followers dont mes
clients. La communication prend une dimension plus humaine. Cela permet aus-
si de faire entrer les gens qui me suivent dans les coulisses de mon activité. En
plus des photos de mes réalisations, il y a également quelques clichés de ma vie
de « tous les jours » qui ne sont pas nécessairement liés 3 ma marque. Les images
de ma vie de maman et de femme. La marque est ainsl associée a une personne
bien réelle.

Tandis que ma page Facebook est une sorte de vitrine « commerciale », mes photos
d'Instagram me dévoilent davantage... Je pense que cela génére la confiance des
mamans qui se tournent alors vers moi pour réaliser des articles pour leurs en-
fants. Cela créé un lien et permet un échange plus direct, plus personnel. Je peux
ainsli suivre leurs comptes et connaitre les enfants pour qui je confectionne mes
articles, ce qui est trés important pour moi. L'expression « fait main avec amour »
ne doit pas étre usurpée.

Quels conseils donnerais-tu pour utiliser cette application efficacement ?
Instagram est synonyme de spontanéité, de capture d'instant. Mais il ne faut pas
pour autant négliger la qualité de I'image postée. Méme si 1'outil principal reste
notre smartphone, la mise en scéne, le cadrage, la lumiére restent trés importants
pour que la photo puisse étre attirante et agréable a regarder.

Pour que I'impact de la publication soit plus important et que celle-ci soit vue et
ciblée, il faut étre précis et exhaustif dans l'utilisation de hashtags.

Il est important de doser ses publications, ne pas poster 5 photos de la méme réa-
lisation. Se focaliser sur la vue globale et un détail par exemple. Je m’auto-modere
également dans la publication de mes clichés plus privés, le compte étant public
et donc accessible sans restriction dans le monde entier. Il est trés tentant de se
dévoiler davantage, les rencontres virtuelles ayant généré beaucoup de rencontres
réelles heureuses.

Par ailleurs, je considére important de ne pas oublier qu’Instagram est avant tout
un réseau social, par définition interactif. Je veille a animer mon compte, a la
rendre agréable a suivre et & rendre les échanges conviviaux.

Pinterest et Instagram
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Définir sa cible

L'un des éléments les plus importants dans |la mise en place de votre stra-
tégie marketing, et donc pour le développement de votre activité, est la
définition de votre « cible », c'est-a-dire les personnes que vous souhaitez
atteindre par votre communication et qui sont susceptibles d'acheter vos
produits. En effet, si vous ne savez pas a qui vous vous adressez, autant
chercher une aiguille dans une botte de foin ! De plus, des millions d'inter-
nautes ont potentiellement accés a votre site, votre blog ou encore aux
réseaux sociaux ; la tentation est donc forte de parler a tout le monde et a
n'importe qui! Mais attention : quantité n'est jamais synonyme de qualité !
Définir sa cible est un exercice primordial qui vous guidera dans la mise
en place de vos actions commerciales. Pour l'identifier, imaginez & quoi
ressemble votre client idéal : celui pour lequel vos créations seront par-
faites. Aidez-vous pour cela des questions suivantes.

Est-ce un homme ou une femme ?

+Quel age a-t-il/elle ? (Donner une fourchette.)

~:Est-il/elle marié(e) ou célibataire ?

A-t-il/elle des enfants ? Quel 4ge ont-ils ?

“+Quels sont ses centres d'interét ?

“Quelles sont ses habitudes d'achat ? (En boutique, sur Internet...)

“*Lequel de ses problémes quotidiens vos créations peuvent-elles re-
soudre ?

‘Travaille-t-ilfelle ?
-+ Quel est son niveau de revenus annuels ?

*Quel est son niveau d'études ?

Le but de cet exercice est de vous permettre de dresser un profil exploi-
table de votre clientéle actuelle ou future, auquel vous vous référerez
notamment pour :
‘créer vos prochaines collections ;
~*composer vos supports de communication ;
“rédiger vos posts sur votre blog ;

‘mettre en place des promotions adaptées etc.

Connaitre votre cible vous permettra également de promouvoir votre bou-

tique auprés de blogs et sites dont l'audience correspond & celle que vous
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recherchez; et, si vous organisez un concours, de rechercher un partenaire
ou de proposer un lot & gagner qui corresponde aux préférences de vos

clients (voir chapitre 8, Relations presse, relations blogs et partenariats).

TEMOIGNAGE DE REYANA

NenOi - Lethnique chic pour bébés - nenoi.com

Quelle est ta cible et comment arrives-tu a la toucher ?

Je cible en priorité les nouveaux parents, les couples mixtes, les personnes qui
doivent faire des cadeaux de naissance. J'ai eu du mal a « trouver » ma cible au
début, la mode ethnique étant une niche bien trop petite a mon goGt ! J'ai démar-
ché les blogs « famille » et les sites Web de mode africaine. Ils ont fait la promotion
de nenOi. Ensuite, c'est le bouche-a-oreille des clients qui fait le reste. Les réseaux
sociaux tels que Facebook et Instagram ou encore Pinterest sont de puissants al-
liés aussi, sur lesquels je relaie mes articles de blog afin de toucher une audience
plus large.

COMPRENDRE...
Cible, niche et positionnement, reportez-vous au chapitre 1, p. 16.

Comprendre le comportement de votre cible dans son processus d'achat

est primordial et peut s'avérer non seulement compliqué mais aussi bien
= ifférent de ce que vous imaginiez. Le meilleur moyen de parvenir a cer-
= diff td q g L Il yen de p
ner leurs motivations est encore d'interroger les clients eux-mémes. Vous
N pouvez pour ce faire utiliser les fonctionnalités de Google Drive, qui vous
permettront de créer trés facilement des questionnaires a diffuser auprés
G des personnes qui ont déja acheté chez vous ou vous suivent sur Internet.
Pour mieux vous aider & comprendre les motivations et les comporte-

ments des clients de créations faites main, voici quelques clientes qui

sexpriment sur les raisons de leurs achats de fait-main.
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TEMOIGNAGE DE FANNY ZORZITTO

Maman de deux enfants

J’achéte une dizaine de fois par an, sur les marchés de créateurs mais surtout sur
Internet.

J'aime beaucoup les sites qui rassemblent plusieurs créateurs tel Les Biscottes (les-
biscottes.fr). J'aime 'idée que le produit soit fabriqué pour moi, spécialement parce
que j'ai passé commande & une personne qui travaille dans son petit atelier. J'aime
faire vivre les petites entreprises pour leur talent, leur savoir-faire plutdt que les
grandes enseignes. La qualité est nettement supérieure et le service incomparable !
Il y a une relation qui existe deja, via Facebook ou le blog du vendeur, lorsque je com-
mande. Les échanges avec le vendeur sont donc tres faciles ; par exemple, la person-
nalisation du produit est possible et en général le vendeur s'adapte a votre demande.
Tout est possible quand la communication est bonne. La livraison est toujours ac-
cormpagnée d'un petit mot gentil et la plupart du temps d'une petite surprise !
Récemment, j'ai commandé une robe chez Marie-Laure Renier, créatrice de véte-
ments cousus main Le Carrousel (www.lecarrousel.org) ; ma fille est trés grande
pour son age et j’hésitais entre deux tailles, mais apres plusieurs échanges, elle va
pourvoir lui réaliser une robe quasi sur mesure ! Cela a été possible parce qu'il est
facile d’'écrire un petit mot a une créatrice lorsqu'il y a un lien « contact » sur son
blog ou sa boutique.

J'ai commandé aussi un petit renard a Roxane, la créatrice de Pom le bonhomme
(www.pomlebonhomme.com) : j’ai craqué lorsqu’elle a posté la photo sur Face-
book. Il n'était pas encore disponible a la vente mais 'anniversaire de ma fille
approchait a grands pas ! Je I'al donc contactée, nous avons échange quelques e-
mails pour définir les coloris des tissus, un reglement PayPal et voila !

"‘ Anne Accueil 20+ Retrouver des amis m

—_— A *M
AeIn EM

Journal A propos Photos Mentions J'aime vidéos

5015 personnes aiment ¢a Message surlemur || Photo / Vidéo

Inviter des amis & aimer cette Page
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TEMOIGNAGE DE FANNY MAHIEU
Maman de deux enfants et créatrice de la boutique www.feepascifeepasca.com

J'achéte des créations faites main trés souvent. J'adore les objets uniques, leur ori-
ginalité et I'histoire qu'ils racontent. Comme le fait-main est au centre de mon
travail, j'essaie de faire en sorte qu'il soit au centre de mes préoccupations en
matiere d'achats. Par an, j'estime le nombre de mes achats de fait-main a 30. Trés
souvent, il s’agit d'objets de décoration ou de puériculture pour mes filles ou mes
niéces. J'achéte ces objets sur des plates-formes de créateurs, directement sur le
site des créateurs ou encore dans des petites boutiques au fil de mes promenades...
L'objet que je convoite doit étre original et non une péle copie de ce qui se fait en
ce moment. Les finitions doivent étre parfaites, les matériaux choisis d'excellente
qualité. Je suis tres exigeante. Mon cadeau de
naissance pour |’arrivée de ma seconde fille : .
un sweat Volatiles, de la marque Le bes- | = ;
tiaire™. J'al méme écrit un article a son sujet ' T

sur mon blog. Pourquol ce cadeau ¢ Parce

que c’est un vétement d’exception, une piece

unique réalisée a la main. Je I'ai convoité des ﬂ .g— Fj-) -i-

mois et des mois avant de me le voir offrir.

Enfin, la circonstance, une naissance, était

chargée en émotions. .. =~ ¥
“lebestiaire-paris.blogspot.fr \ “ A

TEMOIGNAGE DE NATACHA TASSORI
Maman de deux enfants et masseuse

Ce que j'aime dans les créations faites main, c'est qu’elles sont des pieces
uniques ; je sais que la voisine n'aura pas le méme objet que moi. J'aime aussi
faire découvrir le créateur ou la créatrice en portant sa création, et faire parler de
lui ou d’elle & ce moment-la. Il est important que le travail soit propre et soigne,
mais aussi que le dialogue soit ouvert avec le créateur.

Enfin, il est tout aussi important de prendre en compte les personnes qui
influent sur les décisions des clients que vous ciblez : leur conjoint, leurs
enfants, leur médecin, vos précedents clients, des blogueurs... Incluez-les

dans votre discours de fagon & anticiper leurs réactions !

Définir sa cible
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Construire une clientele
et la fidéliser

Nous avons vu au chapitre 5 combien les réseaux sociaux peuvent vous
aider & vous faire connaitre, mais aussi le risque que cela représenterait
s'ils disparaissaient du jour au lendemain. En effet, votre fonds de com-
merce repose en grande partie sur votre fichier clients, autrement dit
un listing qualifié de vos clients et de vos prospects (clients potentiels).
Ce fichier, qui reprend un maximum de détails (nom, prénom, adresse
postale et électronique, date de naissance et autres informations impor-
tantes pour vous) doit étre déclaré a la CNIL pour éviter tout contentieux

juridique avec les destinataires lors d'envois d'offres commerciales.

Posséder un tel fichier vous permettra de :
~+vous adresser de facon précise et privilégiée a vos contacts ;
‘leur proposer des offres exclusives et adaptées ;

~les fidéliser en leur suggérant de nouveaux produits complémentaires.

Pour gérer efficacement un tel fichier et I'exploiter au mieux, si vous ne
disposez pas d'un module intégré de relation clientele au sein de votre
boutique en ligne, vous pouvez utiliser un tableau Excel ou encore avoir
recours a des solutions gratuites en ligne comme MailChimp. Cette der-
niére est adéquate pour mettre sur pied des campagnes d'e-mailing pour
vos promotions, ou encore pour concevoir facilement des newsletters

élaborées.

En organisant de tels rendez-vous réguliers entre vos clients et vous, vous
créez une proximité appréciable qui vous différencie de vos concurrents.
Fidéliser, c'est avant tout récompenser. Pour qu'un client revienne, il doit
certes étre satisfait mais aussi se sentir valorisé. En lui offrant réductions
et bons d'achat, vous lui démontrez tout I'intérét que vous lui portez.
En bref, conquérir un nouveau client c'est bien, savoir le conserver clest

mieux !
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TEMOIGNAGE DE JULIE GORA
Brand manager pour MailChimp, solution de design et d'envoi d'e-mails marketing

utilisée par plus de trois millions de personnes.

Qu’est-ce qu’une newsletter ?

Les newsletters électroniques constituent une forme de marketing direct ; elles
vous aideront a interagir avec vos clients et prospects. La newsletter devrait au
final vous permettre de stimuler vos ventes, d'accroitre la sensibilisation de votre
clientéle et d’atteindre la fidélité de vos lecteurs.

Quels sont les trois conseils que vous donneriez a des débutants qui vont écrire
leur toute premiére newsletter ?

Se construire une bonne liste de contacts et s’assurer d'avoir la permission de ses
abonnés avant de leur envoyer quoi que ce soit.

Rester fidele a sa marque pour tout aspect de sa newsletter, du design au ton
employé ou au titre.

S'assurer d’avoir quelque chose a dire. Si vous écrivez juste « histoire de » alors
mieux vaut ne rien envoyer.

Comment s’assurer que les lecteurs ouvriront et liront cette newsletter ?

Il n'y a pas de méthode éprouvée qui garantisse que vos lecteurs ouvrent et lisent
vos newsletters. Cela prend du temps de trouver ce gui fonctionne pour son acti-
vité. Assurez-vous d’'avoir un bon « objet » pour votre e-mail, ainsi qu'un bon nom
d’expéditeur (c’est-a-dire vous), de facon a ce que vos abonnés sachent bien qui
leur écrit et ce qui les attend dans votre newsletter.

Comment augmenter le taux d'ouverture et le taux de clics d’'une campagne de
newsletter ?

Encore une fois, il n'y a pas de méthode miracle. Il faut faire des essais et des er-
reurs, vous apprendrez relativement vite ce qui provoque les meilleures réactions
de la part de vos abonnés. Vous pouvez tester une solution A puis B pour voir si vos
abonnés cliquent plutdt sur vos liens ou sur vos photos, et ainsi ajuster vos newslet-
ters a partir de ces résultats. Assurez-vous que vos newsletters, y compris les pho-
tos, redirigent bien vers votre site.

Construire une clientele et la fidéliser

o

o



Faciliter les retombées en
termes de trafic et de ventes

Si acheminer des visiteurs vers sa boutique est un travail de tous les jours,
il existe cependant quelques techniques simples & appliquer pour s'assu-
rer un maximum de retombées en termes de trafic tout d'abord, puis de

ventes éventuellement.

Linternaute, et qui plus est 'acheteur online, aime la simplicité : il aime
trouver facilement et rapidement. Il n'a pas le temps de chercher, et si le
processus d'achat est trop compliqué ou pas assez intuitif, il passera son
chemin... Pour éviter de perdre ce visiteur pourtant intéressé par votre
travail, vous devez le guider au maximum afin qu'il obtienne ce qu'il veut.
Cela consiste, par exemple, a baliser le chemin d'accés vers votre bou-
tique en insérant :

~#un lien depuis le menu de votre blog vers votre boutique ;

~+des liens sur les photos de vos créations dans vos articles de blog vers
les fiches produits correspondantes ;

~+un bouton d'action interactif 4 la fin d'un article « Je visite la boutique ».

Cette technique marketing d'incitation appelée « call to action » consiste
a inviter votre audience a agir dans votre direction, selon votre objectif
du moment, et quel que soit le média de communication que vous utilisez.
Vous pouvez aussi, pour appliquer autrement cette méthode, insister sur :
~*les quantités limitées de vos créations en stock ;

~#|a date limite de votre offre promotionnelle ;

~*le nombre d'exemplaires de vos séries limitées.

En disposant de ces détails chiffrés, l'internaute prend conscience de
I'urgence et conclut son acte d'achat pour ne pas manquer l'opportunité
qui se presente.

Gardez en mémoire que l'internaute aime cliquer et ne pas se perdre. ||
est seul devant son écran d'ordinateur et quelquefois inquiet de comman-
der sur une boutique en ligne qu'il ne connait pas. Vous devez le rassurer
en démontrant votre sérieux et votre professionnalisme (voir chapitre 3
sur la vente en ligne). Il doit pouvoir accéder & toutes les informations
concernant le produit de son choix pour prendre sa décision d'achat en

toute connaissance de cause.
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Pour le rassurer sur la qualité de votre travail, vous pouvez aussi décider
d'offrir, & la maniére des classiques démonstrations des grandes surfaces,
du « gratuit ». Comment cela se traduit-il dans le cas de boutiques en
ligne ? Il s'agit en fait de mettre & disposition des visiteurs des « échan-
tillons » soit physiques (échantillons de tissu par exemple) soit téléchar-
geables et imprimables depuis votre site :
~+patrons ;
~:tutoriels ;
~#coloriages pour enfants ;

“recettes;

“cartes ou posters...

Ces cadeaux doivent étre en relation avec votre univers dans un sou-
ci de cohérence. Ainsi, vous démontrez votre savoir-faire et inspirez la
confiance de vos visiteurs. Le « gratuit » attire, assurez-vous de bien le
mettre en avant notamment en en parlant régulierement sur votre blog et

les réseaux sociaux pour que chaque nouveau visiteur en ait écho.
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TEMOIGNAGE D’AMELIE D’ALVERNY

Gasparine créations - www.gasparine.fr

Pourquoi et comment vous est venue l'idée d’offrir sur votre boutique en ligne
un patron gratuit ?

En concevant la mise en place de ma boutique en ligne en 2011, j'al assez rapide-
ment eu la conviction qu'il fallait faire un peu de « buzz »... J'ai pensé que la meil-
leure facon d’attirer les visiteurs vers ma toute nouvelle marque était de leur
montrer mon travail. L'idée d'un patron gratuit s’est alors naturellement imposée.
Elle permettait a la fois d'offrir quelque chose a mes futures clientes, et de leur
faire découvrir mon travail, notamment le soin apporté a la conception des fiches
de montage, a 'attention particuliére des débutantes.

J'al créé ce patron de « cape capable de tout » a partir de différents prototypes
cousus pour mes enfants qui adorent se déguiser ! Ce modele était ideal par son
caractere multiforme (déguisement féminin, masculin, cape de cortege, paletot de
mi-saison...), et par sa simplicité de coupe qui permettait de limiter le nombre de
pages a imprimer. Techniquement, il s’agit d'un fichier PDF a imprimer (3 pages
par taille). Le patron est en taille réelle ; la seule modification a apporter est de
rallonger le bas du devant et du dos, a partir des pieces dessinées spécialement
pour tenir sur une seule page A4 (et ainsi éviter la corvée du « scotchage » de
feuilles). J'ai décidé de le proposer avant méme l'ouverture de la boutique (une
semaine plus tot) afin de susciter un effet d’attente et de mise en valeur de cette
offre. www.gasparine.fr/patrons/cape/

A ma grande surprise, cette initiative a immédiatement remporté un vif succes !
J'ai recu beaucoup de retours positifs, de photos de réalisations, et j'al méme été
un peu prise de court par les clientes : alléchées par mes suggestions diverses
d’exploitation de ce patron, elles me réclamaient le patron de toutes les options
possibles (capuche de Petit Chaperon rouge, col de princesse, etc.).J'ai donc décidé
de proposer, un mois plus tard, un patron (payant cette fois) qui regrouperait dif-
férents accessoires (capuches ronde et pointue, cols officier, rond et « Médicis ») :
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www.gasparine.fr/patrons/penula/. Résultat : ce patron « Penula » est le deuxiéme
le plus vendu de ma collection !

Depuis, j’ai élargi 'offre du patron gratuit, en étendant le panel de tailles au 1 et
2 ans (afin de pouvoir réaliser des petites capes de baptéme ou des paletots). J'ai
également mis a disposition les motifs treés prisés de la croix de chevalier et du
« Z » de Zorro.

Au final, je ne regrette pas un instant cette initiative qui, d'une part, m'a permis
de faire connaitre plus rapidement et facilement mon travail (mise en confiance
des clientes potentielles qui avaient pu tester un patron grace a cette offre) et qui,
d'autre part, deux ans plus tard, figure toujours en premiére place dans les mots-
clés de recherche Google qui redirigent vers ma boutique.

Ecolier, patron de Blouse d'ecolier

Pout btre shriewc mais . pas dorignand

trop, vous e claasgue de L

Blouss dbeole reviunh | A thidcharger gratutement
" impriener (S0 10 3 14

Une coupe simple sans col et pigts par talle + fiche de

des manchies sux poignets  montage)

Sustuse ole- I Eowe, Attention mgrimet 4

o Soutie pochy Gtcase  Nchlars. en formas 100K sans

avec rangement k crayors W 3 Fichalle

pour une pette touthe  SUtOmAtGUE

Fichiers POF & impiiner :

® laficha de montage,
 lo moddle | 4 ans, 6 ans, 8 ans, ot 10 an,

(n (31 89 1rec ruatacted mai

+ Defficukcd - |

* Talles 46810

® Migtrage ndoestare ded m 303
1 meée
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Rédiger ses fiches
produits (reférencement)

Comme nous venons de le voir, le visiteur a besoin d'obtenir le plus de
renseignements possible, et pour cela il dispose principalement des
fiches descriptives de vos créations.

Gardez a lesprit, lors de la rédaction de vos fiches produits (sur les
plates-formes de vente réservées aux créateurs comme sur votre propre
boutique online), que votre visiteur n'y passera que trés peu de temps :
quelques secondes lui suffisent pour déterminer si l'offre correspond &
ses attentes. Il faut donc lui faciliter la tAche en lui démontrant en quoi
votre création répond & son besoin, et lui faire apprécier rapidement
toutes les qualités de votre produit.

~+Décrivez précisément ses caractéristiques matérielles : avec quel tissu
ce coussin est-il confectionné ? Quelles pierres avez-vous utilisées pour
ce collier ? Quelle est |a couleur intérieure de ce sac ?

~+Mettez en évidence les avantages de votre produit : quel « plus » ap-
porte-t-il & son utilisateur ? A quoi sert-il 2 A quel besoin répond-il ?
En effet, cela n'est pas toujours évident pour un client novice dans votre
univers.

~#Insistez sur le bénéfice qu'il pourra en retirer : va-t-il réaliser des éco-
nomies ? Y trouver un gain de temps ? Se faciliter la vie ?

De plus, il est important de fournir aux visiteurs des exemples d'utilisa-
tion (comme pour les photos de mise en scéne de vos creations), ainsi
que des témoignages de clients. Vous apportez alors la preuve de ce que
vous avancez et gagnez ainsi leur confiance. Que d'autres clients aient
déja appréecié votre travail est un gage de qualité. Enfin, n'hésitez pas a
faire relire votre prose | Choisissez de préférence quelqu'un d'extérieur a
votre activité, profitez de son ceil neuf pour améliorer vos fiches produits
et les rendre toujours plus efficaces !

Parmi les éléments essentiels & ne pas négliger dans une fiche produit,
méme si vous débutez, la qualité de vos photos s'avére primordiale. Une
belle photographie fera toute la difféerence avec vos concurrents et vous
permettra de témoigner de l'importance que vous apportez & la mise en
valeur de votre travail. La photo sert & compléter la description de vos

produits. Elle apporte la preuve de ce que vous offrez, alors méme que
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le client ne peut pas manipuler directement votre produit : elle se doit
donc d'étre irréprochable et d'inspirer confiance. Elle doit accrocher l'ceil,
susciter 'intérét et déclencher le désir d'achat !

En bref :

~:décrivez votre produit de facon simple en utilisant les mots-clés sur
lesquels vous voulez vous positionner ;

~exposez ses avantages (1, 2 ou 3 suffisent : trop d'avantages tuent

l'avantage) ;

~+démontrez a l'utilisateur les bénéfices qu'il en retirera en se le procurant ;
~+utilisez des photos de qualite.

CONSEIL EN PLUS

Pour vous aider a améliorer la qualité de vos prises de vues,
vous pourrez trouver de nombreux conseils et tuteriels sur In-
ternet, ou encore consulter 'ouvrage Photographiez vos créa-
tions, par Heidi Adnum, aux Editions Eyrolles.

TEMOIGNAGE DE NICOLAS COHEN
Cofondateur de A Little Market - www.alittlemarket.com/

Comment rédiger une fiche produit efficace ?

L'internaute ne peut pas toucher le produit ni le prendre en main pour se faire sa
propre idée de ce qu’il est en train de regarder sur son écran d'ordinateur. Pour
cette raison, 1l est indispensable que la description des fiches produits soit aussi
précise que possible, en apportant des éléments techniques qui orientent le client,
comme la matiére, les couleurs, les tailles, le poids... Il ne faut pas faire de poésie,
et il est important de bien travailler ses mots-clés.

Rédiger ses fiches produits (référencement)
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Enfin, les photos tiennent une place tout aussi importante dans les fiches pro-
duits. Sur les cing photos qu'il est possible de fournir sur notre plate-forme, il est
fortement recommandé de choisir une photo de mise en scéne de la création
(surtout pas de photos détourées, qui ont une connotation e-commerce « made in
China ») ; les quatre autres photos doivent apporter des éléments supplémen-
taires, comme les détails importants qui font toute la particularité de la création.
L'idéal est de faire des photos de plein jour avec éclairage naturel et d'éviter le ton
sur ton.
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Réussir ses promotions,

parrainages et autres

opérations commerciales

Dans toute action commerciale, il faut envoyer a la bonne cible, par le
meilleur canal pour I'atteindre, le bon message contenant l'offre la plus
mobilisante qui suscitera le maximum de retombées et surtout |'envoyer
au bon moment. Tout est une question de timing et de cohérence.
Afin de mesurer 'impact des promotions, il est intéressant de « tracer »
vos diverses campagnes en utilisant notamment des codes promotionnels
différents selon les supports et les partenaires avec lesquels vous travail-
lez. Ainsi, vous pourrez clairement identifier ceux qui ont eu le plus de
succes. |l est important de toujours analyser a posteriori les actions qui
ont fonctionné et celles qui n'ont pas réussi. Demandez-vous si :
~+|'offre était adaptée ;

‘I'audience était bien ciblée ;
~*le moment était opportun.
Mettez ainsi en place des actions promotionnelles selon votre propre
calendrier. Si la féte des méres et la rentrée des classes sont par exemple
les périodes les plus propices a la vente de produits, organisez en amont

la communication adéquate pour relayer vos promotions.

TEMOIGNAGE DE SOLENE ALLARD
- www.sobi-graphie.fr

J'offre les frais de port des illustrations
qul se vendent le moins bien pour écouler

les stocks et quand je poste une promo :
(ou une nouveauté) sur Facebook, cela a o
une incidence directe sur les visites vers : o
—_——
M g

ma boutique Etsy.

Graphiste et créatrice de Sobi Graphie SDB‘
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A court d'idées ? Renseignez-vous sur les pratiques de vos concurrents
ou visitez les sites e-commerce d'autres domaines pour voir ce qui s'y
pratique et ce qui semble fonctionner. Le parrainage ou recommandation
est, par exemple, une pratique simple qui vous demandera peu d'investis-
sement : vous invitez vos clients a parler de votre marque autour d'eux et
vous les récompensez avec un bon d'achat dans votre boutique si l'un de
leurs « filleuls » commande chez vous.

Enfin, vous pouvez faire appel & des testeurs pour faire parler de vos pro-
duits, en leur proposant de les essayer puis d'en parler sur la Toile avec
un ceil de consommateur averti (voir aussi chapitre 8, Relations presse,
relations blogs et partenariats). Ce sera l'occasion de leur fournir un code
promotionnel & partager avec leurs lecteurs. Encore une fois, c'est |'utili-
sateur qui parle de vous et véhicule vos actions commerciales, élargissant

ainsi la portée de vos opérations promotionnelles.

TEMOIGNAGE D’EMMANUELLE BASTOUL
Peace&Wool (P&W) - Kits tricot - peaceandwool.com

Quelle sorte d’actions de communication avez-vous déja mises en place avec
des blogueurs ?

Nous avons mis en place plusieurs types de partenariats :

~#les testeuses : elles recoivent un kit P&W et font part de leurs impressions sur le
blog, en général avec beaucoup de photos, du déballage jusqu’a la réalisation finale ;
----- les jeux : une blogueuse organise un jeux/concours, l'un des lots ou le lot a ga-
gner est un kit P&W ;

----- ‘les opérations spec1ales organisées en collaboration avec une blogueuse, par
exemple un atelier tricot ; nous fournissons le matériel (laine, aiguilles, notices),

W= la blogueuse organise l'atelier et publie
fiTiey e, un billet/reportage sur son blog.
- g om
Sibgntte Poae & Pourquoi et comment menez-vous ces
v actions ?

Aujourd’hui l'audience sur le Web est
détenue, de maniére trés atomisée, par
s les blogs, qui offrent une grande diversité
de contenus trés pertinents et aussi trés
personnels, D'apres Médiameétrie, en dé-

cembre 2012, huit internautes sur dix ont
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consulté un blog ou un site communautaire. Les lecteurs sont en général trés sen-
sibles a ce type de rédactionnel, car il se rapproche du testimonial et apporte de la
crédibilité au produit ou a la marque cités.

Chez P&W, les actions destinées aux blogs représentent une part trés importante
de notre stratégie de communication. Pour la sélection des blogueuses que nous
contactons, notre méthode est trés empirique : on surfe beaucoup, on butine, on
flane, on observe, de blog en blog. C'est d’ailleurs trés addictif. Nous sommes les
premiers fans des blogs avec les auteurs desquels nous correspondons !

Qu’est-ce que cela vous apporte ?

De 'audience ! Mais aussi une meilleure compréhension et une meilleure approche
du produit pour les lecteurs. Lexpérimentation de notre produit par une blogueuse
est pour nous fondamentale, car elle montre que le produit est a la portée de celles
quin'ont jamais tricote, et valorise celles qui tricotent. C'est un peu un « yes we can »
adressé aux lectrices du blog. Chaque parution dans un blog est pour nous un tres
grand plaisir : « Chouette, ils ont aimé, ils parlent de nous ! » On apprécie, on jubile,
on savoure, c’est délicieux.

Quelles sont les choses a savoir quand on souhaite mettre en place un partena-
riat productif dans la durée ?

« Hey, voici ma super marque, souhaites-tu tester nos jolis produits et nous dire ce
que tu en penses ¢ » est parfois un peu interprété comme : « chouette un cadeau,
envole ton produit, a ciao bonsoir ».

Mais la plupart du temps, il y a un vrai désir d'info chez la blogueuse, alors on peut
échanger et mettre en place des partenariats. Une erreur a éviter : prendre les
blogs pour de l'espace publicitaire ! En tout cas, pas dans ce type de relation, car il
y a une liberté éditoriale a respecter.
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L'union fait la force ! Pour mettre en avant et mieux vendre en
ligne ses créations, rien de tel que de s'appuyer sur un réseau
de partenaires et de relais de communication. lls pourront
vous faire connaitre auprés de leur propre public et vous per-
mettre ainsi d'élargir votre audience. Ces relais de communi-
cation sont nombreux et variés : il peut s'agir de journalistes,
de blogueurs, de membres d'un réseau auquel vous apparte-
nez ou encore de partenaires commerciaux.

Gréce aux réseaux sociaux, il n'a jamais été aussi facile d'en-
trer en contact avec des centaines de partenaires potentiels.
Il s'agit alors d'étre sélectif, pour cibler ceux qui sont le plus
adaptés & son offre, et percutant dans sa prise de contact, afin
de sortir du lot et d'attirer |'attention des ces interlocuteurs,

souvent trés sollicités.




Se présenter : pitch et
communiqué de presse

Premiére étape primordiale dans |'établissement d'un partenariat fé-
cond : vous devez vous présenter de maniére efficace, rapide et sédui-
sante, pour donner envie a votre interlocuteur d'en savoir plus sur vous
et vos créations dans un premier temps, puis vous mettre en avant auprés

de son propre réseau ou lectorat.

LE PITCH

Pour cela, vous allez devoir travailler votre « pitch » : ce terme anglais
désigne une courte présentation, un résume de votre activité créative
en quelques phrases, pour en faire ressortir l'originalité et le profession-
nalisme. Prenez le temps (plusieurs heures s'il le faut) de rédiger ce petit
texte, puis de 'apprendre par coeur et de vous entrainer a le réciter avec

naturel.

Il vous servira ensuite dans de multiples situations, & l'oral ou & l'écrit :
pour solliciter par e-mail une publication ou un partenariat avec un blog
que vous appréciez, pour démarcher un revendeur, pour présenter votre
travail dans le cadre d'un dossier de candidature a un salon, pour ne plus
bredouiller lorsqu'une personne vous interroge sur « ce que vous faites »
dans un cocktail ou lors d'une rencontre réseau, etc.

Ce petit texte ne devrait pas prendre plus de 30 secondes & une minute &

énoncer a l'oral : on parle d'ailleurs aussi d'« elevator’s pitch », puisqu'il est

censé permettre de présenter efficacement son business & un inconnu le

temps d'un trajet en ascenseur ! |l doit mettre en avant votre spécificité,
celle qui vous distingue de vos concurrents (« Je crée des vétements pour
bébés prématurés, qui sont a la fois trés faciles a enfiler et trés doux pour
leur peau particulierement fragile », par exemple), et utiliser un vocabu-
laire simple et compréhensible aussi bien par votre enfant de 8 ans que
par votre grand-pére.

I
Enoncé de vive voix, il doit déboucher sur la remise d'une carte de vi-
site (pensez a en avoir toujours sur vous, il est frequent de rencontrer

des partenaires ou clients potentiels tout & fait par hasard), d'un flyer
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ou d'une plaquette commerciale. Par e-mail, il pourra s'accompagner d'un
document plus complet, de type communiqué ou dossier de presse, et de
photos de bonne qualité de vos créations les plus emblématiques. Pensez

également a joindre votre logo et, dans l'idéal, un joli portrait de vous !

LE COMMUNIQUE DE PRESSE

C'est un outil de communication essentiel, indispensable méme, si l'on es-
pere voir ses informations reprises par la presse papier, online ou encore
par les blogs. Mais attention, un communiqué de presse (ou CP) n'est pas
un outil magique, qui sert a tout et qui ouvre toutes les portes. En effet,
si vous souhaitez développer votre réseau de revendeurs, alors vous avez
plutét besoin d'une plaquette commerciale ou d'un catalogue. Si vous
voulez un document a distribuer & vos clients sur les marchés ou 4 joindre
a vos colis, envisagez plutét une brochure ou un flyer. En revanche, si
votre objectif est réellement le relais de votre information via la presse

ou les blogs, alors vous pouvez opter pour le communiqué de presse.

Un communiqué de presse nest pas un document intemporel. Au
contraire, il est date, voire sous embargo (indication de la date et de
I'heure avant laquelle les journalistes ne pourront pas diffuser votre infor-
mation), et se référe a une actualité bien précise : lancement d'un nou-
veau site Web ou d’'un nouveau produit, événement, nomination, partena-
riat, récompense, inauguration, journée portes ouvertes, nouveau client
important... Les journalistes ne sont pas |a pour vous faire de la publicité
gratuite ! lls ne relaieront une information que parce qu'elle est inedite et
utile pour leurs lecteurs. N'hésitez donc pas a orienter votre communi-
qué, c'est-a-dire & inscrire votre actualité dans une tendance plus globale,
pour lui donner un sens et fournir aux journalistes un « prétexte » pour la
relayer. Par exemple, si votre produit concerne les mamans et vise a facili-
ter leur organisation, communiquez au moment de la rentrée ou en début
d'année scolaire, et surfez sur la thématique des bonnes résolutions. Bien
slir, cela suppose que vous soyez clair sur I'information que vous voulez
transmettre : les points forts que vous voulez mettre en avant, les visuels

qui s'y rapportent, etc.

Se présenter : pitch et communiqué de presse
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Pour rediger votre communiqué de presse, n'essayez pas de tout dire,
veillez au contraire & aller & |'essentiel : le CP est un document court et
synthétique (une page dans l'idéal, éventuellement jusqu'a une page et
demie ou deux pages, si 'information en vaut la peine), doté d'un titre
clair et informatif. Nemployez pas de sigles ou de jargon professionnel :
le journaliste ne va lui consacrer que quelques secondes pour decider
s'il veut le lire et éventuellement le traiter, le conserver pour plus tard,
le jeter ou le transmettre a un collégue. Souvenez-vous : clest la qualite
et la pertinence de votre information qui doit attirer I'attention de votre
interlocuteur ; oubliez les formules commerciales que vous utilisez avec
vos clients ou les « teasings » dont vous avez I'habitude sur votre blog :

rien de plus agagant pour un journaliste !

Dans le cas ol le journaliste est intéressé par votre information, votre
communiqué doit lui offrir deux options :

“*en tirer immédiatement une bréve, sans avoir besoin de vous rappeler
parce que vous avez oublié de préciser I'heure ou I'adresse exacte de
votre manifestation (cela arrive plus souvent que vous ne le pensez !).
Appliquez le filtre des 5 W (Who, What, When, Where, hoW, soit : qui,
quoi, quand, ou, comment) pour vérifier que vous n'avez rien oublié. Pen-
sez a bien mentionner vos informations de contacts et tous les rensei-
gnements pratiques relatifs a votre manifestation. Quelques citations ou
temoignages sont un plus apprécié (mais attention, assurez-vous que les
personnes sont d'accord pour voir leurs propos repris dans la presse) ;
~+ou alors vous contacter rapidement et efficacement (par e-mail ou par
téléphone, laissez-lui le choix) pour en savoir plus, vous demander des
visuels, des produits, des témoignages clients, etc. Et ne partez pas en
vacances juste aprés avoir diffusé votre CP !

Comme son nom l'indique, le communiqué de presse s'adresse avant tout
aux journalistes. |l peut également étre envoyé aux blogueurs, mais atten-

tion, pas tout 4 fait selon les mémes modalités.

Pour diffuser votre communiqué de presse auprés des journalistes, com-

mencez par constituer votre fichier presse : vous pouvez le construire
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vous-méme (en vous aidant des signatures d'articles et des « ours »
- composition de la rédaction - publiés généralement dans les derniéres
pages des journaux et magazines), ou choisir d'en acheter un (ce n'est
pas forcément hors de prix). Soyez par ailleurs attentif aux délais de bou-
clage : tablez sur un envoi sept jours avant, et un jour avant diffusion
pour les radios, chaines de télévision et quotidiens, quinze jours avant
parution pour les hebdomadaires et deux mois avant parution pour les
mensuels. Privilégiez un envoi par e-mail : soyez simple et informatif dans
l'objet et le corps de I'e-mail (la encore, pas de teasing, le journaliste doit
immédiatement identifier si I'information est pour lui ou non), insérez
de préférence le texte du communiqué dans le corps de I'e-mail, évi-
tez absolument les piéces jointes, vous pouvez en revanche héberger le
PDF (pas trop lourd !) en ligne et insérer dans votre e-mail un lien pour
I'afficher. Enfin, prévoyez une relance téléphonique quelques jours apres

l'envoi de votre communiqué.

Pour diffuser votre communiqué aupres des blogueurs, veillez & ne pas
inonder la blogosphére avec votre communiqué, mais plutét a cibler
quelques blogueurs influents dans votre domaine, avec lesquels vous
pourrez nouer des relations plus approfondies, via leur blog bien s(ir, mais
aussi leurs réseaux sociaux... Si I'envoi en nombre passe sans probléme
aupres des journalistes, il n'en va pas de méme pour les blogueurs, qui
préférent en général une approche beaucoup plus personnalisée (voir

plus loin).

Se présenter : pitch et communiqué de presse

=

i



yrolles.

[l =
2 0

2_)‘!

Copyright ©

Comprendre la presse
et les journalistes

TEMOIGNAGE DE VIRGINIE

Rédactrice en chef de Créative magazine

Comment votre rédaction choisit-elle les créations faites main que vous mettez
en avant dans la rubrique « J'achéte fait-main » ? Quels sont vos critéres de
choix ?

La sélection se fait au coup de cceur ! Si une personne de la rédaction tombe sous
le charme d’'une création, elle garde le lien de c6té. Parfois, ce sont les créatrices
elles-mémes qui nous présentent leur boutique. Nous parcourons aussi réguliere-
ment les plates-formes de vente en ligne. Tous les deux mois, le moment venu, on
regroupe nos trouvailles pour faire la sélection finale.

Comment une créatrice peut-elle avoir la chance d’étre publiée dans le dossier
des fiches créatives ? De méme, comment faites-vous votre sélection ?

N'importe quelle créatrice peut avoir la chance d’'étre publiée dans le magazine. Il
suffit pour cela de prendre contact avec la rédaction (redaction@creative-maga-

zine.com) en proposant des

Wz Cucis™ P 7 idées de tutoriels. La seule
 fail-main. B o contrainte est de posséder
quelques notions de photo-
Aetualtée : graphie, car ce sont les créa-
anivers feminin te monde des petits ’ ::"m"m" trices elles-mémes qui se
' chargent de réaliser les cli-
:.F. — : chés. De la méme maniere,
e e || la sélection se fit e fonc
A s W tion de nos coups de cceur,
PR o | iawins B ou des demandes de nos lec-
u;::..c.., | v trices. Il nous arrive eﬂgale—
i Lot S ‘ ment d'aller nous-mémes
m“ ' vers des créatrices repérées
‘ ' S g - - via leur blog pour leur pro-
o ' poser une collaboration.
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TEMOIGNAGE DE BEATRICE
Redactrice en chef d’Esprit Scrapbooking

Comment devient-on contributrice au sein de votre magazine ? Quelles sont vos
attentes envers celles qui souhaiteraient le devenir ?

Nous avons une équipe créative réguliére qui contribue au magazine a chaque
numéro. A c6té de cela, nous faisons aussi appel & des scrappeuses, occasionnel-
lement, pour réaliser des articles et apporter un peu de nouveauté. La plupart du
temps, nous contactons directement ces scrappeuses en leur soumettant un
théme ou une idée. Parfois, des scrappeuses nous soumettent elles-mémes une
idée d’article en adéquation avec nos thémes, qui sont généralement en rapport
avec la saison en cours ou les tendances du moment.

Comment choisissez-vous les coups de coeur que vous mettez en avant dans le
magazine ?

Nos coups de cceur, nous les choisissons en surfant sur la Toile ; cela peut étre un
coup de cceur pour une créatrice francaise ou étrangeére, dont le style et les créa-
tions nous ont séduits. Nous découvrons également des créatrices dans les pages
gue nous recevons suite a nos appels de pages et concours.

Quel conseil donneriez-vous aux créatrices qui aimeraient étre publiées dans
votre magazine ?

Pour étre publiées, les créatrices peuvent participer a notre galerie des lecteurs en
répondant aux appels de pages que nous proposons a chaque numeéro ; elles
peuvent également nous soumettre des idées d'article.

Mais le conseil que je donnerais avant tout, c’est d’étre originale ! Il y a beaucoup
de styles différents dans le scrap mais on y retrouve souvent les mémes tech-
niques, les mémes tendances. Pour se différencier, il faut s’approprier une tech-
nique en y ajoutant sa patte personnelle.

Comprendre la presse et les journalistes
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Construire un réseau
relationnel

L'une des difficultés fréquemment évoquées par les créateurs entrepre-
neurs, mais aussi par la plupart des indépendants qui exercent chez eux,
est |'isolement que génere souvent le travail a domicile. Participer & un
ou plusieurs réseaux, virtuels mais aussi réels, apporte des contacts régu-
liers et des rencontres, a la fois amicaux et professionnels. Cela permet
aussi de trouver une entraide pour son travail, des conseils pratiques ou
encore des partenariats, qu'ils concernent tous les membres du réseau
(opérations de visibilité commune par exemple) ou qu’ils se construisent
entre deux ou trois des participants.

Comme tout un chacun, vous disposez déja d'un réseau relationnel :
famille, amis, partenaires sportifs ou associatifs, connaissances, contacts
professionnels etc., susceptible de vous aider & rencontrer des contacts
intéressants pour votre business créatif. Pour gagner du temps, vous pou-
vez également rejoindre des réseaux et communautés réunis autour de
problématiques professionnelles similaires aux vétres : collectif local de
créateurs et artistes, association de « mompreneurs » (mamans entre-
preneuses), communauté des créatrices de fait-main les-creatrices.fr,

groupes Facebook d'entrepreneurs, etc.

Qu'ils soient structurés, en association par exemple, ou informels, pre-
sents uniquement sur Internet (via les réseaux sociaux, en genéral), ou
se traduisent par des rencontres physiques, ces différents réseaux vous
permettront de bénéficier d'échanges fructueux avec des professionnels
qui sont ou ont été confrontés aux mémes questionnements et difficultés

gue vous,

Mais attention, deux écueils sont a eviter : vouloir intégrer un trop grand
nombre de réseaux, ce qui ne vous permettrait pas d'y participer effi-
cacement (il faut donc choisir avec soin les réseaux auxquels vous sou-
haitez consacrer du temps) et appréhender le réseautage sous un angle
purement utilitaire. La régle de fonctionnement des réseaux repose sur
la réciprocité, et méme sur le « donner d'abord pour recevoir ensuite ».
Adoptez une attitude ouverte et de partage. Enfin, soyez patient. Un
bon réseau ne se construit pas en quelques jours et encore moins en

quelques clics ou « likes » sur |a Toile !
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POURQUOI RESEAUTER ?

Pour le plaisir, sortir de l'isolement, pour partager et donner
avant de recevoir. Réseauter de maniere sincére et spontanee,
sans visée utilitaire, est le meilleur moyen de réussir.

Pour atteindre plus facilement ses objectifs en se joignant a des
personnes qui visent les mémes objectifs.

& THE BL0G I

TEMOIGNAGE DE PEGGY JUCHE
Redactrice du blog mode pour enfants Paul & Paula - www.pauletpaula.com

Coorganisatrice de the Hive, conférence européenne de blogueurs en 2015 -

Je ne connais pas de recette miracle pour se construire un bon réseau : c’'est un
travail de longue haleine ! J'utilise évidemment les médias sociaux pour rencon-
trer d'autres professionnels, mais je saisis aussi chaque opportunité de rencontre
physique, lors d’événements physiques (conférence, exposition...) ou bien encore
de déjeuners.

Outre le ton de la communication, je trouve qu'il est vital de porter un intérét
honnéte et sincere aux personnes avec qui l'cn souhaite collaborer... Ne pas cher-
cher uniquement a « se vendre », mais s'intéresser au futur partenaire et créer
ainsi une véritable relation. Depuis le lancement de Paul & Paula, il n'y a jamais
eu d'explosion du nombre de contacts et partenaires, plutét un développement
progressif... il faut savoir étre patient au départ.

ESIGN & LIFESTYLE

MEET

Construire un réseau relationnel
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TEMOIGNAGE DE LIDWINE POKORSKI
Créatrice de textiles et accessoires

www.les-ateliers-pokorski.com

Tout a commencé par Facebook, ou j’ai retrouvé une amie du lycée, qui collabore
avec des Francgaises qui vivent a Londres et se sont lancées comme elle. Elle a fait
un témoignage parfait 8 mon sujet et trés encourageant... C'est comme ¢a que j’ai
rencontré par e-mail la créatrice d'un concept store londonien dans lequel sont
mis en avant des créateurs.

Je lui ai donc donné vingt prototypes de barrettes, pochettes et bracelets pour tes-
ter le public... Le retour & été plutdt bon, puisqu'elle a tout vendu ! Nous devons
reprendre contact aprés les inventaires pour établir une future collaboration. Ce
qui fait un bon réseau, ce n'est pas sa taille, mais le fait qu'il croie en vos créations
et vous « vende » tres bien... les échanges sont trés simplifiés avec Internet.

Url ‘ IDENTIFIEZVOUS ~ CONTACT  PLANDUSITE  FAVORIS
f LES ATELIERS =
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Nouer des relations durables
dans la blogosphere

Beaucoup de gens se demandent comment faire pour apparaitre sur des
blogs d'influence dont le trafic et le nombre de « followers » fait réver. En
effet, &tre cité sur de tels blogs vous permet d'accroitre considérablement
votre visibilité et renforce votre crédibilité sur la Toile. Pour approcher
ces « grands » de |a Toile de fagon professionnelle et efficace, il est cepen-

dant important de connaftre les bonnes pratiques qu’ils apprécieront !

Avant de vous lancer (et oui : un jour il faudra oser !) et de contacter
l'auteur du blog sur lequel vous souhaiteriez voir apparaitre vos créations,
assurez-vous de :

~|le suivre depuis suffisamment longtemps pour étre certain que le
contenu du blog corresponde a votre univers et que vos produits y trou-
veront toute leur place;

~savoir a qui vous vous adressez : en le nommant par ses nom et pré-
nom, a la bonne adresse e-mail ;

~*montrer que vous le connaissez et que vos produits sont en cohérence
avec les sujets qu'il évoque sur son blog, en utilisant notamment des
exemples ;

~+exprimer de facon simple et claire ce que vous faites et ce que vous
attendez de lui;

~fournir des photos de qualité qui s'inséreront parfaitement sur son
blog ;

~*|le remercier s'il parle de vous.

Les blogueurs influents sont souvent trés sollicités et n'ont malheureuse-
ment pas la possibilité d'&tre « amis » avec tout le monde ni de répondre
favorablement & toutes les demandes qu'ils recoivent. Rien ne sert de

wn

= faire pression en insistant lourdement. Vous pouvez cependant entrer en

contact avec eux de fagon différente :

avez déja eu l'occasion d'utiliser leurs produits ou services. La blogo-
sphere est faite de partage gratuit et non opportuniste : partagez ce qui
vous plait, ne le faites pas de maniére intéressée. Ne manquez pas d'en

faire part a ces blogueurs en leur indiquant le lien de I'article dans lequel

vous les mettez en avant ;

Nouer des relations durables dans la blogosphere 7
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‘leur envoyer un échantillon ou un produit test de votre gamme a l'occa-
sion d'un événement professionnel (pour vous) ou personnel (pour eux :
comme une naissance) : ils apprécieront votre geste et décideront peut-
étre d'en parler sur leur blog;

~+faire de la publicité sur leur blog : ces blogueurs influents proposent
pour la plupart des espaces publicitaires. Selon votre budget, il peut étre
opportun de devenir I'un de leurs annonceurs. lls vous considéreront
différemment : vous aurez une relation de professionnel & professionnel
avec eux. Vous participez au développement de leur fonds de commerce

en les rémunérant de la sorte et ils vous en seront reconnaissants.

Enfin, ne suivez pas que les « gros » parce qu'ils sont « gros ». Suivez aussi
ceux qui vous ressemblent et que vous aimez, quelles que soient leur
audience et leurs statistiques. Ces blogueurs pourront aussi afficher un
potentiel tout aussi intéressant & court, moyen ou long terme. Et si vous
les avez soutenus sincérement et accompagnés dans leur développement

dés le début, alors ils sauront vous remercier au moment voulu !

TEMOIGNAGE DE PEGGY JUCHE
Rédactrice du blog mode pour enfants Paul & Paula - www.pauletpaula.com

Qu’apprécies-tu, ou pas, quand tu recois par e-mail des demandes de marques
qui souhaitent que tu parles d’elles sur ton blog ?

Tout dépend s'il s'agit d'une demande personnelle ou bien d'un « recrutement »
collectif. Si je suis intéressée, je demande a avoir plus d'informations afin d'étre en
mesure d'obtenir une collaboration de qualité. Il est important pour moi de sentir
que je suis sur la méme longueur d’onde que mon interlocuteur, et d’aboutir a un
réel échange plutét gue de simplement « vendre » sa marque.

J'apprécie que la demande soit personnalisée, et me donne l'impression que le
« homework » (travail de recherches en amont sur mon entité) a été fait. Aucune
chance que je donne suite aux demandes envoyées a 50 autres destinataires !

RELATIONS PRESSE, BLOGS ET PARTENARIATS




Avant de vous lancer dans une telle démarche, identifiez les blogs et sites
de référence dans votre domaine qu'il serait bon de contacter pour pré-
senter votre marque. Leur audience doit correspondre a votre cible (voir

chapitre 7). Pour les contacter, soignez la rédaction de votre e-mail.

TEMOIGNAGE DE REYANA

NenQi - L'ethnique chic pour bébés - nenoi.com

Peux-tu m’en dire plus sur ta parution sur le célébre site consacré a la mode
ethnique One Nigerian Boy : comment as-tu réussi a y figurer ?

J'ai découvert One Nigerian Boy*via d'autres blogs que je suivais. J'al tout de suite
accroché au style de Terence. Il est trés reconnu dans son domaine et son blog a
été élu blog mode africaine le plus influent. A force de le suivre, je me suis dit que
je devais partager avec lui mon projet, lui parler de nenO1l. « Qui ne tente rien n'a
rien. » J'ai rédigé un petit e-mail que je lui ai envoyé avec mon dossier de presse. Il
a répondu dans la journée en me disant qu'il adorait. Je lui ai fait parvenir des
photos plus grandes et de meilleure qualité. Quelques jours plus tard, il faisait un
article sur nenO1. J'étais aux anges !

One Nigerian Boy

African fashion and style hub.

— ' S One Nigerian Boy has moved to www.onenigerianboy.com

About Me

L] ) Terence Sambo
N Londo ted
— -4 '

e : shyte

adts

55T ONENIGERIANBOY.SOM

Contact Me
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Mettre sur pied et faire vivre
un partenariat productif

Si vous souhaitez aller plus loin en vous assurant une visibilité durable,
vous pouvez envisager de mettre en place un ou plusieurs partenariats
avec des intervenants de votre choix qui pourront relayer vos produits
aupres d'une audience complémentaire. En proposant a un blogueur, par
exemple, d'essayer vos produits sur le long terme, il pourra les utiliser, les
tester et en parler a plusieurs reprises en les abordant sous différents
angles, auxquels vous pourriez ne pas avoir pensé.

Mais avant de vous lancer dans une telle collaboration, il est nécessaire
de respecter les étapes suivantes, qui vous permettront de mener a bien
un partenariat reussi.

~+Discutez en amont de ce que vous envisagez de mettre en place : qui
fait quoi, comment, pour combien de temps ?

~#Notez noir sur blanc - dans un e-mail par exemple - ce que vous avez
décidé et ce qui constituera les bases de votre association, en mention-
nant les tiches de chacun et les dates a respecter.

~+Faites des points réguliers pour savoir ol vous en étes : clest ['occasion
de dire ce qui va et ce qui ne va pas.

~*Remerciez votre partenaire pour son travail et ses efforts, qui vous

permettent de développer votre activite.

De cette facon, vous mettrez toutes les chances de votre cété pour
mettre en place un partenariat gagnant-gagnant dans lequel les deux par-
ties trouveront leur compte. Mais, si 'une d'entre elles ne respecte pas

ses engagements, il ne faut pas hésiter & « dénoncer » le partenariat.
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TEMOIGNAGE DE SIXTINE THOMAS
Créatrice de papiers imprimables - Com.16

www.comlé.fr

Quelle sorte de partenariat as-tu déja mis en place avec des blogueurs ?

Dans ma boutique, je propose entre autres et surtout des papiers a télécharger et
a Imprimer,

C'est-a-dire que les clientes achetent le design, puis l'impriment autant de fois
qu'elles le veulent, sur le support désiré. Ce produit cible essentiellement les scra-
peuses. Afin de faire connaitre et donner des idées d'utilisation des papiers, j'al
mis en place un partenariat avec des blogueuses et j'ai créé une design team.
Cette design team se compose actuellement de quinze scrapeuses a qui je donne
plein acces a tous mes papiers et qui doivent, chaque mois, effectuer au moins
deux réalisations avec.

La seule chose que je leur demande est de citer la marque Com.16, en insérant un
lien vers ma boutique lorsqu’elles postent sur leur blog une création réalisée avec
mes papiers.

Qu’est-ce que cela t'apporte et comment les choisis-tu ?

Cela me permet de familiariser les scrapeuses avec le produit, car elles ont sou-
vent I'habitude d'acheter des papiers tout faits. De plus, si la blogueuse a une
grande notoriété ou est tres admirée dans le milieu du scrap, cela me permet de
me faire connalitre aupres de ses followers.

Je choisis donc les blogueuses avec qui je mets en place le partenariat en fonc-
tion de :

i ~+leur talent de scrapeuse et de photographe, de maniére a m’assurer que mes
= papiers seront toujours mis en valeur ;

i *'activité qu'elles ont sur leur blog et les réseaux sociaux, ainsi je m’assure
gu'elles n'auront pas de mal a faire la promo de la boutique ;

~+]leur notoriété, pour toucher un grand public (je regarde le nombre de commen-
taires qu’elles ont sur chacun de leurs posts par exemple, cela donne une bonne
idée du nombre de gens qui les suivent) ;
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~+leur rapidité a me répondre lors de nos échanges par e-mail, cela m'indique si
elles sauront étre réactives en cas de besoin ;
et bien sir, il faut qu'il y ait le feeling !

Quelles sont les choses a savoir et les erreurs a éviter avant de se lancer dans
une telle opération ?

Il faut penser a bien établir les régles des le départ. Cela peut paraitre un peu for-
mel mais c’est trés utile pour éviter tout malentendu par la suite. Un partenariat
ne peut pas fonctionner a sens unique ! Il faut que ce soit donnant-donnant. Dans
mon cas, les scrapeuses ont acces a tous mes papiers gratuitement et peuvent les
utiliser comme elles veulent. Je personnalise méme des papiers pour elles, ou je
crée des collections de papiers en fonction de leur demande.

En retour, leurs créations me permettent d'alimenter le blog de la boutique, et
elles me font de la publicité lorsqu’elles parlent de Com.16 sur leur blog.

Quant aux erreurs, je dirais qu’il faut éviter de lancer un partenariat avec une
blogueuse qui n'est pas active sur son blog, car c’est le minimum pour avoir des
retombées. De méme, il faut éviter de penser que seule une partie sera gagnante
dans le deal, un partenariat étant basé sur le principe de I'échange entre deux
parties.




IsIe[BUY IWRID @

's3||04A3 ST0Z @ yblAdoD



S— - -

¢

"S9||04A3 ST0Z @ ybuAdoD



IX DIVERSIFIER
SES SOURCES DE REVENUS

AU PROGRAMME

PARTICIPER A DES MARCHES, SALONS

OU VENTES CREATEURS

VENDRE AUX BOUTIQUES (EN LIGNE

OU PHYSIQUES) 173

VENDRE VIA UN RESEAU DE REVENDEURS
(EN LIGNE OU PHYSIQUES) 176

SE DEVELOPPER A LINTERNATIONAL 182
ORGANISER UNE VENTE PRIVEE 189

METTRE EN PLACE DES ATELIERS
CREATIFS

.
4 w0
[4s)
L
[%p]
L)
g
(9]
D

BNCryve



172

Communiquer via son blog et les réseaux sociaux, identifier sa clientéle,
référencer et faire connaitre son e-boutique, rédiger des fiches produits
attractives et « vendeuses » ou encore réussir a sortir du lot parmi les mil-
liers de créatrices présentes sur les places de marché dédiées a la créa-
tion faite main : toutes ces actions sont payantes mais mettent souvent
du temps & produire leurs effets en termes de ventes. Habituellement, le
chiffre d'affaires généré au cours des premiers mois, voire des premiéres
années, d'un business créatif s'avére lent a se consolider. C'est alors que la
plupart des créatrices s'interrogent : comment développer mes ventes et
augmenter mes revenus ?

Vous pouvez envisager plusieurs pistes de diversification d'activité : com-
mercialiser vos créations via un réseau de revendeurs, vous développer a

I'international, participer a des salons ou des ventes créateurs, organiser

des ventes privées ou encore proposer des ateliers créatifs.

TEMOIGNAGE DE SOLENE ALLARD
Graphiste et créatrice de Sobi Graphie - www.sobi-graphie.fr

Ce n’est pas toujours évident de vendre sur Internet sans avoir une vraie boutique.
Le « réseautage » peut atteindre certaines limites. Participer a des marchés permet
de réellement montrer son travail 2 des gens que nous n'auricns pas forcément
rencontrés sur la Toile. Les visiteurs peuvent toucher mes produits et je bénéficie
directement de leurs impressions. C'est ce qui manque sur Internet : le contact
réel avec le client. Cela me permet aussi de diversifier ma clientéle. Sur Internet,
pour tomber sur ma boutique, il faut rechercher expressément des tasses ou des
mugs, les personnes qui le font connaissent déja mon univers, alors que sur un
marché c'est spontané.

DIVERSIFIER SES SOURCES DE REVENUS




Participer a des marcheés,
salons ou ventes créateurs

Vendre aux boutiques

en ligne ou physiques

Clest trés souvent la premiére piste de diversification explorée par les
créateurs entrepreneurs : régulierement, méme, ils testent leurs produits
& l'occasion de manifestations ouvertes aux particuliers (marchés de Noél
notamment), avant de lancer officiellement leur boutique Internet.

Participer & un marché artisanal ou & une expo vente de créateurs consti-
tue en effet un moyen incontournable de booster votre chiffre d'affaires,
de vous faire connaftre aupres de votre clientéle locale, de recueillir les
réactions du public face & vos créations, de rencontrer physiquement
certains fans et créateurs dont vous appréciez le travail et, en général,
de passer un moment convivial avec des exposants qui rencontrent les

mémes problématiques que vous.

S'inscrire & un tel événement nlest pas trés compliqué : la premiére
étape consiste a identifier, suffisamment en amont (parfois les candida-
tures sont & déposer trés tot), les manifestations susceptibles de vous
convenir : vous avez I'embarras du choix, du salon d'envergure nationale
au petit marché artisanal local, en passant par l'expo vente spécialisée.
Bien entendu, les enjeux (prix du stand, frais de déplacement, stock a
confectionner, fréquentation...) tout comme les retombées en termes de
notoriéte et de ventes n'ont pas grand-chose a voir. Mais attention : si
participer & une manifestation réputée est motivant et flatteur, il savére
parfois plus rentable de miser sur une expo vente de taille plus modeste,
qui engendre moins de frais et draine une population mieux ciblée.

Pour connaitre les dates des marchés et salons a venir, vous pouvez vous
rapprocher de votre office de tourisme, de votre mairie ou encore de
votre chambre des métiers. Bien souvent, cependant, le plus efficace
reste encore de faire ses propres recherches sur Internet, via Google, les
réseaux sociaux ou encore les blogs tenus par des créatrices. Si vous re-
pérez une manifestation qui vous semble intéressante, méme s'il est trop

tard pour faire acte de candidature, n'hésitez pas & contacter les organi-

Participer a des marchés, salons ou ventes créateurs
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sateurs pour faire partie de leur mailing list I'année suivante. Par ailleurs,
pensez a préparer, en amont, un petit texte pour présenter votre activité
et quelques photos de bonne qualité de vos créations : ils vous seront en
14 4 7 - . re . .
geénéral demandés par les organisateurs dans les dossiers d'inscription.

Avant toute inscription, faites un rapide calcul : les exposants estiment en
général qu'ils doivent atteindre un chiffre d'affaires egal a trois fois le prix du
stand pour qu'une manifestation soit considérée comme rentable (il s'agit
en effet de couvrir le prix du stand, les frais de déplacement et les matiéres
premiéres pour ensuite dégager un bénéfice). Considérez cette somme,
ainsi que le prix de vente moyen de vos créations, et estimez le nombre
de piéces que vous devrez vendre pour atteindre ce chiffre d'affaires. Le
résultat vous semble-t-il réaliste ? Par ailleurs, pour vendre ce nombre de
piéces, vous devrez présenter sur votre stand un nombre plus important de
créations (les acheteurs sont souvent rebutés par un stand « vide ») : dispo-
sez-vous d'un stock suffisant ou alors d’assez de temps pour le constituer ?
Vous l'aurez compris : il s'agit d'un véritable investissement a ne pas

prendre a la légére.

TEMOIGNAGE DE GWENDOLINE GERVAIS
Les Petits Vintage - www.lespetitsvintage.com

Nous participons a des marchés locaux d'artisanat, notamment 1'été, saison pen-
dant laquelle le reste de notre activité ralentit considérablement. Nous appré-
cions particulierement les marchés nocturnes qui drainent une importante foule
de touristes dans la région. C'est une source non négligeable de revenus pour
notre activité. Nous avons pu
constater que le panier
moyen ce cette clientéle en
vacances est d’environ 15 eu-

ros, nous proposons donc
une sélection de créations
susceptibles de lui convenir,
en termes de prix notam-
ment. C'est aussi l'occasion
de déstocker les collections
précédentes !

DIVERSIFIER SES SOURCES DE REVENUS
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Vendre via un réseau
de revendeurs
(en ligne ou physiques)

TEMOIGNAGE DE ROXANE BONDONO
Pém le bonhomme - Accessoires adultes/enfants et décoration intérieure essentielle-
ment revendus en points de vente

Je ne fais aucune démarche commerciale : je suis directement contactée via mon
blog de couture. Cela a commencé avant méme que je pense a en faire mon acti-
vité principale. Devant la demande croissante des magasins, j'ai décidé de me
lancer. Je dispose d’un cata-
logue interactif avec les prix
publics conseillés, les prix
revendeur sont disponibles
sur demande. Je I'al monté
toute seule sur mon ordina-
teur avec un logiciel de trai-
tement texte (type Word), je
I'enregistre au format PDF
et je le charge sur le site
www.wobook.com. Le site le
convertit gratuitement en
catalogue interactif. Le lien
reste le méme quelles que
soient les mises a jour, ce

qul est trés pratique pour la p6m
communication via mon le bonhomme
site. lIe dirais que 50 % des s PR -
boutiques me contactent TCTION ARTISANALE FRANGASE
par le blog et les autres 50 % Coussin

via Facebook.
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Si la vente au détail, clest-a-dire aux particuliers, ne suffit plus au déve-
loppement de votre activité commerciale ou si vous souhaitez réorien-
ter votre business, alors considérez la vente aux boutiques comme une
sérieuse option. La démarche n'est cependant pas la méme que pour la
vente directe au consommateur. Il vous faudra vous y préparer en :
~*créant un catalogue de vos produits ;

~+assurant la production de stocks conséquents ;

~proposant une grille tarifaire adaptée aux professionnels : avec un prix
de revente conseillé leur permettant de réaliser une marge correcte ;

“organisant |'expédition de gros volumes via un transporteur.

Mais comment trouver ces fameux points de vente dans lesquels vos
créations auront leur place ? Vous pouvez vous engager dans une dé-
marche de recherche active et le Web vous y aidera fortement. On ima-
gine aisément que se déplacer dans chaque ville pour trouver et cibler
les boutiques qui correspondent & son univers reléve de 'impossible - &
moins de faire appel & un agent (voir section suivante sur le dévelop-
pement & l'international). Pour toucher un maximum de professionnels
susceptibles d'étre intéressés par vos collections, et les rencontrer pour
présenter votre marque, les salons professionnels comme Playtime ou
Maison & Objet restent encore la meilleure solution. Ces salons repré-
sentent un colt important : c'est un véritable investissement de temps
et d'argent. Mais ils présentent 'avantage de vous assurer une visibilité
nationale (voire internationale) et de maximiser des retombées rapides a

court et moyen terme.

N'oubliez pas la revente aux e-shops | Nombreux sont les sites en ligne
qui, comme les boutiques physiques, se fournissent auprés de créateurs.
Parmi eux, vous trouverez entre autres : desmerveilles.com, jadheo.fr,
lesbiscottes.fr, happyzoe.com, feepascifeepasca.com qui proposent une

sélection d'objets de créateurs.

Vendre via un réseau de revendeurs (en ligne ou physiques) | //
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Dans les deux cas, ne perdez pas de vue qu'il faut rester prudent ! Une
boutique peut se retrouver en difficultés financiéres et ne pas vous en
informer. En envoyant la marchandise sans demander d'acompte, vous
vous exposez a un risque d'impayé plus important. Renseignez-vous au-
tant que possible sur chaque nouveau point de vente (physique ou on-
line) en consultant notamment sa santé financiére sur www.infogreffe.fr et
en demandant les retours d'expériences d'autres créateurs qui travaillent

déja avec ces revendeurs avant de vous engager.

TEMOIGNAGE D'ISABELLE TEJERO
Créatrice de la marque de T-shirts vintage Ma Locomotion revendus dans quinze bou-

tiques physiques et cing online - www.malocomotion.com

Comment t’es-tu lancée dans la revente de tes produits ?

C’est vraiment la conception de mon catalogue produits, réalisé avec des photos
de professionnel, qui a fait décoller mes ventes aux boutiques. Je dispose aussi
d'un catalogue pour les tarifs France et d'un autre, export, pour les ventes a
I'étranger. Je les transmets au format électronique sur demande. Les commer-
cants des boutiques physiques ont souvent besoin de voir les créations pour les
commander. Je me déplace alors pour leur apporter mes produits et si, la distance
est trop importante, je leur propose l'envoi d'un exemplaire. Je préfere toutefois
faire la démonstration en personne pour un meilleur résultat !

Je me suis aussi vite rendu compte qu'il est primordial de s’adresser a la personne
en charge des décisions d’achat ; démarcher une vendeuse n'aura pas autant
d'impact que le dialogue avec la personne qui passe les commandes et les paie !

Quels sont les conseils que tu peux donner a celles qui souhaitent se lancer ?
Le montant minimum de commande est pour moi un frein psychologique, et j'ai
pu constater que, lorsque je le supprime, les boutiques passent spontanément des
commandes qui dépassent ce montant de base que j'avais fixé auparavant. Pour
les réassorts cependant, je fixe un montant minimum.

Je propose aussi un franco de port (frais de port offerts) pour une commande qui
atteint des seuils fixés dans mes conditions. En dessous de cette limite, les bou-
tiques prennent a leur charge les colits d’expédition. Selon le volume de la com-
mande, je passe par un transporteur ou par la Poste, toujours en choisissant le
tarif le plus intéressant pour le client.

Je conseille de mettre en place un bon de commande au format Excel ou papier
qui facilite la tache aux acheteurs. Mes T-shirts sont livrés sous blister avec une
étiquette, ce qui optimise la protection de mes produits (pendant le transport et

DIVERSIFIER SES SOURCES DE REVENUS
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lors du stockage), ainsi qu'une identification de la marque par l'utilisateur final.
Mon petit plus : ma cible étant aussi les enfants, je fournis aux boutiques des au-
tocollants & offrir aux clients. C6té finances, I'idéal est de pouvoir encaisser un
accompte de 20 a 30 % a la commande. Cela permet de dimensionner la com-
mande et de commencer la production. C'est aussi une sécurité pour la boutique
qui, de cette facon, sécurise la marchandise : les produits lui sont bien réservés.
Enfin, en ce qui concerne le service apres-vente, je propose aussi de reprendre et
d'échanger tout article défectueux (méme si le probléme résulte d'un mauvais
entretien du textile par le client) : je précise que c’est un geste commercial. Les
revendeurs ont ainsi confiance en la qualité de mes produits, et je sais de toute
facon que je risque peu de retours de la sorte !

Les erreurs a éviter...
Les revendeurs aiment savoir dans quels autres points de vente se trouvent mes
produits, ils veulent acheter en connaissance de cause, je leur écris donc réegulie-
rement pour les tenir informés de mes actualités.

Je m’apercois que les grandes villes ou les commercants de centre ville ne sont pas
forcément les cibles a considérer en priorité. En effet, selon les territoires, des
points de vente en périphérie et dans des zones de chalandise porteuses peuvent
s’avérer source de chiffre d'affaires régulier et croissant !

Je déconseille la pratique du dépbt-vente, ou alors trés occasionnellement (dans le
cas de boutiques éphémeres par exemple), car 'enjeu n'est pas le méme pour les
revendeurs. En effet, le revendeur sera plus impliqué dans la vente des stocks qu'il
a financés lui-méme que dans ceux dont il dispose en dépdt-vente. Un autre pro-
bléme se pose pour les invendus : ils peuvent malheureusement revenir en mau-
vals état et ne sont ensuite plus commercialisables. C'est une perte séche !

Enfin, il faut aussi faire attention

a ne pas laisser passer trop de .
temps entre la livraison de la
marchandise et son reglement. Il
ne faut donc pas hésiter a relan-
cer activement les retardataires
pour éviter d'avoir recours a des
procédures officielles de recou-
vrement (mise en demeure, avo-
cat, huissier...).

Vendre via un réseau de revendeurs (en ligne ou physiques)
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Il est donc important de connaitre les bonnes pratiques et les erreurs &
éviter en tant que professionnel. Il est aussi trés utile de savoir comment
procédent les boutiques qui, elles, recherchent, repérent, sélectionnent
et enfin passent commande. Connaitre leur mode opératoire vous per-
mettra de mieux vous organiser pour agir dans leur direction et vous
assurer un maximum de retombées. N'oubliez pas que ces boutiques sont
aussi une cible pour vous (voir chapitre 7 sur la définition de la cible).

TEMOIGNAGE D’AUDE MADEC
Créatrice du concept store Jaime (Brest) - Boutique bébé, enfant et jeune fille -
jaimeabrest.com

Comment et ou trouves-tu de nouveaux objets faits main pour ta boutique ?

Quand je suis dans une démarche de recherche pure, je surfe sur Internet tout sim-
plement en allant voir les sites marchands ou les blogs. Dans d’autres cas, cela se fait
via des salons professionnels : Playtime, Maison & Objet. Ce dernier fait la part belle
aux jeunes créateurs. Ensuite, cela peut également se faire sur recommandation de
quelgu’un qui connait personnellement le créateur, ou qui lui a déja acheté une
piece ; il peut s’agir encore d'un créateur qul vous recommande un autre créateur
(situation la plus fréquente). Enfin, je peux trouver via des marchés de créateurs.

Quels sont tes critéres de sélection ?

C’est d'abord un coup de cceur pour le créateur, ses créations, son univers. Ensuite,
vient la partie technique.

Le prix : le prix d'achat et aussi le prix de vente conseillé ; le franco, c’est-a-dire le
montant de la commande qui permet de ne pas payer de frais de port. Les condi-
tions de paiement peuvent étre aussi un critére de sélection. Enfin, la mise des
produits en dépodt-vente est par exemple un critére qui permet aux boutiques de
« tester » les produits sans risque d’invendu...

La gamme : le choix. Quand j'aime l'univers d'un créateur, j'adore aussi qu'il le
décline en un maximum d’objets possibles.

Les nouveautés : méme si cette variable n'est pas déterminante pour la premiere
commande, elle 'est pour les suivantes. Les clients aiment la nouveauté, les
commercants aiment le changement. Les nouveautés nous stimulent pour passer
une autre commande.

La qualité et aussi l'originalité, le petit plus, le petit détail que seules des créations
faites main peuvent apporter.
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L'histoire du créateur et son parcours peuvent s'avérer riches et constituer un
critére de sélection.

Qu’attends-tu d’une création faite main pour ta boutique ?

J'attends d'une création faite main qu'elle me permette de me différencier. J'at-
tends qu’elle refléte 'ame de la boutique, qu'elle véhicule des valeurs communes
(« made in France », goQt du détail...).

J'attends aussi qu'elle me permette d'avoir de la petite série et donc de renouveler

régulierement la gamme de produits. Et, par la suite, de travailler sur des produits
spécialement concus pour la boutique : des exclusivités.

j’aime

POUR LES PETITS & LES PLUS GRANDS
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Se développer
a 'international

Qui ne réve pas de voir ses créations voyager au bout du monde, dis-
posées sur les étagéres d'un joli magasin du centre de Manhattan par
exemple ? L'exportation de vos produits peut se faire plus facilement que
vous ne l'imaginez. Plusieurs solutions s'offrent & vous. Certaines sont
colteuses :

~+participer a un salon international : pour se faire connaitre a l'étranger,
rien de tel que de se déplacer pour un événement dont la quasi-totalité
des visiteurs sont |a pour acheter et passer directement commande. Mais
une telle opération demande un appel de fonds important, tant pour
le financement de votre voyage et de votre séjour sur place, que pour
I'acheminement de votre matériel et équipement de démonstration. Sans
parler du prix du stand sur le salon lui-méme ;

‘faire appel & un agent commercial : il dispose dans son portefolio d'un
panel de boutiques susceptibles de commercialiser vos créations en de-
hors de nos frontiéres, ce qui vous épargne toute la phase de recherche
et de démarchage. Etant payé & la commission, son objectif est de placer
un maximum de commandes, ce qui implique pour vous une capacité de
production souvent importante, a laquelle il faudra sérieusement réflé-

chir avant d'opter pour cette solution.

Il existe cependant une solution moins onéreuse et a votre portée : la
pratique assidue de la blogosphére. Nous avons déja vu dans le chapitre 5
toute I'importance d'un blog pour votre business créatif. Ce dernier vous
servira aussi a 'international. En effet, nombre de commercants étrangers
qui, eux non plus, n'ont pas les moyens de se déplacer aux salons profes-
sionnels internationaux, partent & la découverte de nouveaux produits
pour leurs points de vente en surfant de blog en blog. Avec des outils
visuels comme Pinterest, leurs recherches se simplifient et leur appro-
visionnement se fait alors différemment. Ce qui marche dans un sens
marche aussi dans |'autre : vous partez a la recherche de points de vente
étrangers en prospectant via les blogs étrangers !

Cela demande cependant une maitrise de la langue anglaise (principa-
lement) mais, le démarchage se faisant essentiellement par échange d'e-
mails, vous pourrez vous aider d'outils de traduction pour une meilleure

expression et compréhension.

DIVERSIFIER SES SOURCES DE REVENUS



TEMOIGNAGE DE CHERRY PICK FOR KIDS
www.cherrypickforkids.co.uk

Comment définissez-vous le rdle d’un agent ?

Un agent commercial est un indépendant ou une entreprise dont le role est de
réaliser un maximum de ventes pour le compte d'une marque ou d'un créateur.
Pour les « petites » marques, les agents sont payés a la commission uniquement.
Les agents indépendants sont ultra-motivés puisqu'ils ne sont payés que s'ils en-
registrent des commandes, c’est donc un bon moyen pour les nouveaux créateurs
d'avoir recours a une force de vente extérieure. Un accord commercial est signé
entre le créateur et 'agent. Une fois que I'agent trouve des clients pour le créateur,
le contrat est établi entre le créateur et la boutique. L'agent est payé par le créa-
teur, généralement aprés que la vente s'est déroulée avec succes. Les agents tra-
vaillent avec une commission de base de 10 a 15 % — certaines agences travaillent
avec des honoraires mensuels de base.

Comment cela fonctionne-t-il pour le créateur ?

Une fois que le travail d'un créateur a atteint un certain niveau, en termes de
création et de business, avoir recours a un agent commercial dans son pays ou a
I'étranger est une bonne fagon d'externaliser sa force de vente. De plus, de nom-
breux créateurs n'apprécient pas toujours l'aspect commercial de leur activité,
cela peut donc étre un moyen efficace de déléguer la vente de leurs créations
jusqu'a ce que leur entreprise évolue suffisamment pour qu'ils puissent se per-
mettre d’embaucher leur propre commercial.

Créateurs et agents peuvent se rencontrer a diverses occasions, par le biais des ré-
seaux personnels ou professionnels, ou sur recommandation d'un partenaire. L'en-
droit le plus adéquat pour trouver un agent étranger est encore un salon interna-
tional cormme Playtime ou Maison & Objet. Si un agent est intéressé par un créateur,
il 'approchera en lui demandant ses objectifs de développement commercial dans
son pays. Si le créateur n'a encore aucune représentation dans ce pays et scuhaite
y étre présent, ce sera peut-étre le début d'une relation d'affaires entre eux.

En France, Ubifrance propose un programme de recherche de partenaires étran-
gers pour les entreprises frangaises — déja bien établies avec un chiffre d'affaires
significatif — mais il peut étre intéressant de se renseigner sur l'aide que cette or-
ganisation apporte.

Quels sont les avantages pour une marque frangaise de travailler avec vous ?
Faire appel a un agent plutot que de commercialiser soi-méme ses produits a pour
avantage, entre autres, la connaissance du pays : un agent connait son marché et

Se développer a l'international
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il est sur le terrain. Il connait les bons revendeurs, les mauvais payeurs et ceux qui
se trouvent au bord de la faillite, il connait aussi le personnel des boutiques et
pourra donner une vision a jour de son marcheé.

Un agent pourra également faire remonter a la marque les retours et impressions
sur les styles qui se vendent bien, ce qui est susceptible d'aider le créateur par la
suite, mais aussi toutes les informations concernant les attentes du marché en
termes de couleurs, d'étiquetage, de conditions de livraison et de packaging, qui
seront d'une aide précieuse pour le créateur. De plus, collecter ce genre d’informa-
tions est une tache trés prenante pour une marque seule. A I'étranger, avec la diffé-
rence de culture et la barriére de la langue auxquelles on se trouve exposé, un agent
sera un partenaire de croissance indispensable. Par exemple, au Royaume-Uni, les
acheteurs s’adresseront plus librement a un agent qu'au créateur pour éviter la
confrontation ou pour ne pas vexer ce dernier ; I'agent agit alors comme un filtre.
Dans des pays comme la Corée du Sud, la vente aux distributeurs est un domaine
tres difficile. Enfin, il est évident qu'un agent disposant déja d'un portefeuille de
marques appartenant au méme univers que celui du créateur disposera forcément
de clients potentiels, ce qui facilitera tout le processus d’internationalisation.

Quels conseils donneriez-vous a un créateur qui souhaite développer ses ventes
a l’étranger ?

Je dirais gu'un créateur qui souhaite exporter sa production et travailler avec un
agent étranger devra s’y préparer autant que possible. Il faut qu'il ait déja atteint un
certain chiffre d'affaires dans son propre pays pour que l'export soit une option ren-
table. Il lui faudra en général disposer de sources de production externes, de facon a
proposer des prix de revente aussi compétitifs que possible, se renseigner sur 1'appé-
tence du marché pour son produit et ce, comparé aux acteurs existants dans le
méme domaine, en particulier en termes de qualité/prix. Enfin, il est essentiel de bien
connaitre la législation en termes de sécurité dans les pays visés pour l'exportation.
Un autre élément tout aussi important a ne pas négliger est le colit des expédi-
tions — un entrepreneur francais doit se renseigner afin de trouver l'entreprise de
transport la plus économique et fiable. Les frais d’expédition qui sont proportion-
nellement trop élevés peuvent rendre un produit hors de prix.

Autre point : les clients au Royaume-Uni et aux Etats-Unis, en particulier les plus
gros revendeurs, attendent un service et une communication de qualité. Le
Royaume-Uni est un marché tres compétitif, et comme il n’est pas relié au conti-
nent (géographiquement ou culturellement), la monnaie européenne et les pra-
tiques ne sont pas familiéres aux clients, qui s'attendent donc a ce que les ven-
deurs s'adaptent a leur facon de faire. De plus, des marchés déja saturés, comme
au Royaume-Uni, s'appuient sur de grosses campagnes marketing et d'impor-
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tantes relations presse : des photos de qualité attireront 1'ceil, c'est pourquoi je
conseillerais aux vendeurs francais d'investir dans leur image de marque par la
photographie et la rédaction de contenus professionnels. Ils doivent disposer de
visuels préts a 'emplol pour la presse et pour leurs revendeurs.

Pour réussir a travailler avec un agent, un créateur doit connaitre, et ne pas ignorer,
la réglementation qui protége les agents. La marque et l'agent doivent étre précis
sur leurs droits et obligations respectives pour trouver un accord qu'ils souhaitent
mettre en place, puis le formaliser a travers un contrat. Ce contrat fera apparaltre
clairement les termes de la collaboration, tels que le pourcentage de commissions
sur ventes reversées a l’agent, ainsi que la date de paiement correspondante, le
délai de retour des échantillons, la durée du contrat, les objectifs de vente et ré-
compenses (bonus)... Il faudra aussi que la marque s’assure que le portefolio de
I’agent lui corresponde en termes d'image.

Pendant la négociation avec un agent, un créateur pourra se rendre compte de la
maniére dont il travaille : certains ont des bureaux permanents, d'autres sont indé-
pendants et ont des showrooms éphémeres, certains voyagent... Il revient donc au
binéme créateur/agent de trouver la maniére de travailler qui convient a chacun,
mais une chose est sfire : une petite marque sans réelle présence commerciale, ou
encore sans aucun client, aura plus de mal a trouver une agence qu'une marqgue
ayant un historique. Pour les exportations hors UE, un créateur aura tout intérét a
faire appel a un distributeur dans le pays souhaité. Le distributeur achéte le stock
a un prix inférieur a celui fixé pour les revendeurs. Il en va ensuite de sa responsa-
bilité de vendre ce stock et d'en recevoir le paiement. Cette méthode permettra au
créateur un vrai gain de temps en évitant tous les aléas et contentieux possibles
avec le pays en question : douanes, transports, langues et différences culturelles,
décalage horaire pour les appels téléphoniques, non-paiement des factures...

Il est crucial de bien gérer les attentes de chacun : il faut une certaine harmonie
entre les deux parties et ce en termes d'objectifs et de stratégie. Par exemple, si le
créateur est prét a vendre de gros volumes, il lui faudra un agent capable de travail-
ler dans son sens, c'est-a-dire avec des revendeurs tels que les grands magasins. S1
le créateur a besoin de croitre de facon organique a cause d’un capital limité ou de
ressources réduites, alors 'agent doit étre sur la méme longueur d’ondes et disposer
des clients dont le créateur a envie. Il n'y a rien de plus décevant pour un agent que
de placer des commandes qui ne pourront étre honorées en temps et en heure par
le créateur. Il est aussi décevant pour un créateur que son agent n'atteigne pas le
niveau de ventes souhaité, mais la situation précédente est plus grave. La confiance
est I’élément clé dans le business et, si les clients ne peuvent faire confiance au
créateur dans ses délais de livraison, cela peut avoir des répercussions désastreuses
sur son image et son devenir sur le marché, quelle que soit la beauté du produit !

Se développer a l'international
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TEMOIGNAGE D’EMILIE PEREZ

Creme anglaise - www.cremeanglaise.bigcartel.com

Date de création : 2009
Nature des créations : coussins déco/univers enfant

Comment se passe la revente aux boutiques : le choix des points de vente ?

Je repere des points de vente étrangers en surfant sur Internet, principalement sur
des blogs. J'essaie d'identifier des marques similaires a mon univers et je cherche
les magasins dans lesquels elles sont distribuées. Je profite aussi de tous mes
voyages et déplacements pour trouver de nouvelles adresses : je démarche alors
directement en visitant les boutiques et en parlant de vive voix de mes créations
avec les commercants.

Comment contactes-tu les points de vente étrangers ?

J’ai débuté mon activité alors que je vivais & Londres. A I'époque, j’ai démarché des
boutiques dans la capitale anglaise, ou mes créations sont encore aujourd’hui en
vente dans un magasin. Dans la plupart des cas, je contacte les boutiques qui
m'intéressent par e-mail (en anglais) en leur présentant ma marque et mes créa-
tions grace a mon catalogue au format numérique, que j'ai créé de toutes pieces.
J'ai d'ailleurs, par souci de simplicité et de clarté, décidé de ne pas donner de nom
spécial a mes créations : je les dénomme de la facon la plus logique possible :
« coussin guitare ». Ayant beaucoup de coloris disponibles, je ne veux pas ajouter
a la confusion et aux probléemes de traduction avec des noms trop compliqués qui
ne fonctionneraient qu'en francais.

Si je n'al pas de réponse par retour d'e-mails, ou si je souhaite absolument que
mes produits soient référencés dans telle ou telle boutique, alors je décroche mon
téléphone. Il m'est plus facile de m’entretenir avec les commercants lorsqu'ils ont
recu mon catalogue et qu'ils disposent ainsi de visuels & partir desquels nous pou-
vons échanger.

Il m'arrive aussi de donner rendez-vous a ces contacts sur des salons qui se dé-
roulent en France. Nous nous rencontrons ainsi en personne et je leur apporte des
modeéles de mes créations : ils peuvent alors les toucher et mieux se rendre compte
des matieres, des couleurs, des finitions et de la qualité de mon travail.

Enfin, pour ma part, j’ai décidé de ne pas encore travailler avec des agents, alors
que j'al déja été démarchée notamment pour la distribution en Espagne, parce
qu'il faut assurer une forte production afin de disposer de stocks suffisants.
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Quels conseils donnerais-tu et quels sont les piéges a éviter quand on se lance
a l'international ?

Savoir s'exprimer en anglais est primordial. Cela reste plus facile par écrit, d'ou
I'importance de 1'e-mail, mais attention au décalage horaire : veillez toujours a
vous informer de I'heure qu’il est dans le pays que vous joignez si vous avez be-
soin d'une information urgente !

Un autre conseil : n’hésitez pas a envoyer un exemple de vos créations si on vous le
demande, cela permettra a votre destinataire de mieux se rendre compte de ce que
vous proposez. Je ne fixe pas de commande minimale et je fais toujours un geste
commercial sur le colit d’expédition de ma marchandise, cela permet de mieux faire
passer les taxes a l'importation dans certains pays. De méme, les transactions ban-
caires a l'international entrainent des charges pour le payeur comme pour celui qui
recoit les fonds, un paiement via PayPal peut limiter ces frais. Tous ces colits addition-
nels sont un véritable frein a la commande : il est donc nécessaire de faire un geste.
Un point important a connaitre : quel que soit le transporteur avec lequel les expé-
ditions se font, il faut faire comprendre au client (particulier ou boutique) qu'il est
impératif de vérifier I'état de la commande avant le départ du livreur. En cas de
dommage, il est alors possible de renvoyer la marchandise aux frais de l'expéditeur,
ce qui n’est pas négligeable quand on connait les tarifs d'expédition a I'international.
Enfin, ce que mes contacts étrangers apprécient particulierement, c'est la facilité
avec laquelle se déroulent nos échanges : il faut étre réactif et disponible. Jouer la
carte de la transparence et rester flexible. Bref, les transactions doivent étre aus-
si fluides que possible !

‘Creme -
Andloise
* ) "
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TEMOIGNAGE DE ROXANE BONDONO
Pém le bonhomme - Accessoires adultes/enfants et décoration intérieure essentielle-
ment revendus en points de vente

Raconte-nous tes premiers pas a l'international.

Les boutiques étrangéres me trouvent via Internet : c’est le cas des deux der-
nieres boutiques de Prague et d'Italie qui m'ont contactée via le formulaire de
contact de mon blog.

Pour les paiements, je procéde par virement bancaire : j'attends toujours que
I'argent soit bien crédité sur mon compte (systématiquement 30 % a la com-
mande, comme prévu dans mes conditions générales) et j'envoie la facture pour
le réglement restant avant toute livraison.

Pour me couvrir et protéger mon activité, j'al pris une assurance responsabilité
civile, une assurance professionnelle en cas d’accidents avec mes créations et
enfin une assistance juridique en cas de contentieux, que j'ai d'ailleurs eu l'occa-
sion d’actionner pour obliger une boutique (francaise) peu scrupuleuse a honorer
le paiement de sa commande.

Quelle importance accordes-tu au packaging et plus particulierement pour les
créations que tu exportes ?

Aujourd’hui, tout le monde sait coudre. On se différencie par I'emballage et 1'éti-
quetage. Je réalise tout moi-méme, méme les stickers que je rajoute sur chaque
produit. Les boutiques apprécient que chaque produit soit
emballé sous blister individuellement, ce qui facilite aussi
la revente sur les sites marchands : Les Biscottes, Mon Joli
Shop...

L'anglais est important mais il e

ne suffit pas toujours, notam- Eg;&“ cTU BN
ment pour les pays d’Europe § e == —
de I’Est o1 un anglais trop tech- e ™

us SO0
a0

CUR

- sk
ol on
oy )

nigue (pour un mode d'emploi
par exemple) pourra faire défaut

et rebuter le client. Il faut donc,
certes, une traduction en anglais,
mais j'ai eu l'idée de faire des des-
sins pour montrer comment utili-
ser mes produits, notamment pour
les transferts qui demandent un
processus étape par étape.
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Organiser une vente privée

La vente en ligne ne vous permet pas de rencontrer vos clients et pour
cause, ces derniers habitent partout en France voire en Europe ou dans le
reste du monde. Vous ne les rencontrerez slirement jamais. Mais il y a vos
voisins, votre entourage, votre « réseau » : tous ceux que vous cotoyez au
quotidien et qui connaissent de prés ou de loin votre activité. Les convier
a une vente privée sera l'occasion d'élargir votre clientéle en vous adres-
sant & un public local.

Le terme de vente privée désigne un événement que vous organisez chez
vous ou chez une amie, au cours duquel vous présentez vos créations,
votre gamme ou encore votre collection selon votre cas. C'est I'occasion
de tester de nouveaux produits comme d'écouler des stocks. Les invi-
tations se font sur carton ou par e-mail. Les amis de vos amis sont les

bienvenus, pour un effet boule de neige.

TEMOIGNAGE DE CATHERINE DUHAMEL PICQUET
Trois sceurs et un frere - Tableau déco sur toile de lin - Artisan commergant
3soeursetifrere.canalblog.com

60 a 70 % de mon chiffre d’affaires est réalisé lors de mes ventes privées. Je suis
dans la région une des seules a les pratiquer en mon nom propre, c'est plus fa-
cile a organiser que des ventes en commun. Quand j'organise une vente privée a
mon domicile, c'est une vraie mise en scéne dans plusieurs pieces de ma mai-
son. Pour se démarquer des autres, il faut absclument proposer une sélection
qui sorte du lot.

I1 faut aussi savoir ne pas étre trop gourmand. Je dispose désormais d'un fichier
qualifié de 500 contacts. Je connais pratiquement tous les prénoms de mes clientes
et quand je « repere » des produits, c’est avec les golts de mes clientes en téte.
Malgré le colt que cela engendre (environ 150 euros pour 500 cartes), je continue
de leur envoyer pour chaque vente des cartons d’invitation, qui se démarquent de
toutes les invitations recues au format électronique. J’apporte un soin tout parti-
culier au carton, car je cible une clientele qualifiée,

Organiser une ventre privée
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Pour un envoi de 500 exemplaires, je compte environ 150 visites.

Les clientes se déplacent, car c’est un lieu de vente particulier, elles y attendent un
accueil différent : certaines restent deux heures a regarder et discuter avant
d’acheter. C'est en effet I'occasion de me rencontrer et de commander un tableau
bien personnalisé.
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Vous pouvez aussi décider de développer ce canal de distribution en
proposant a des « hétesses » d'organiser partout en France des ventes
privées a leur domicile pour présenter votre marque. Ce mode de fonc-
tionnement demande une organisation en amont particulierement meti-

culeuse et un suivi pendant et aprés la vente tout aussi rigoureux.




TEMOIGNAGE DE CATHERINE DUHAMEL PICQUET
Trois sceurs et un frére - Tableau déco sur toile de lin

J'organise des ventes chez des hotesses si le projet tient la route et si leur réseau
(ou leur fichier de contacts) est suffisant, car j'ai des frais de port trés élevés, étant
donné gque mes produits sont lourds. Comme les retours sont a mes frais, j'envoie

mes produits phares et des nouveautés. Ce n’est pas toujours un exercice facile.

TEMOIGNAGE DE MAUD DE VAUTIBAULT

Made by Maud - Accessoires tissu - www.bymaud.com/fr/

Date de création : janvier 2009

Son chiffre d'affaires réalisé en ventes privées représente 15 % du chiffre d'affaires
total de la marque Made by Maud.

Quels avantages ont les clientes a acheter lors d’une vente privée ?
Les clientes aiment qu'on leur rappelle l'intérét gu'elles trouveront a acheter en
ventes privées. Il faut donc mettre en avant ces arguments pour les inciter a venir :
“elles n'ont pas de frais de port a supporter, contrairement a une commande
passée sur Internet ;
relles bénéficient d'une remise ;
~+elles peuvent étre « exigeantes » en termes de création.
Pour ma part, je suis tres flexible : 90 % de mes produits vendus en ventes privées
sont réalisés sur mesure selon les demandes de personnalisation des clientes.

Quels conseils donnerais-tu aux créatrices qui souhaiteraient faire appel a des
hétesses pour organiser des ventes privées a leur domicile ?

Mon tout premier conseil et maitre mot : 'organisation. L'organisation d'une
vente doit étre la plus simple possible, trés carrée, pour que 1'hotesse puisse
mettre sur pied sa vente facilement. Il faut par exemple un étiquetage parfait des
produits et une liste d'état de stock pour vérifier le colis a la réception et au renvoi.
Pour l'envoi des colis, j'al déja travaillé avec plusieurs transporteurs : UPS, TNT et
DHL. Finalement, je travaille pour I'aller avec la Poste en Colissimo, et si 'hétesse
est d'accord pour rapporter le colis a la Poste apres la vente, il me revient par le
méme service ; sinon je fais appel a un transporteur.

Un autre conseil : ne pas se lancer dans de trop nombreuses ventes privées en
méme temps si on ne peut pas assurer la logistique, a savoir le planning des allers
et retours des cartons et la production du stock en aval. De plus, il vaut mieux ne

Organiser une vente privée
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pas avoir un délai de livraison trop long : deux semaines, c’est le maximum que je
m’'autorise pour ne pas rebuter les clients. Pour ma part, je fonctionne a la com-
mande avec une collection de démonstration et un carnet de bons de commande
en souche - d'autres fonctionnent sur stock.

C’est a la créatrice de fournir les cartons d'invitation avec une version papier et une
version électronique. Coté planning, il faut éviter les périodes de vacances ; le mois
de novembre est trés propice a la vente, mais attention a la production en amont
pour assurer la livraison avant les fétes ; janvier est a éviter avec les soldes ; fin mars
et mai sont aussi de bon moments, mais je conseille de ne pas dépasser la fin mai.
Enfin, il faut aussi accorder de I'importance au choix des hotesses : commencer par
des amies, puis continuer via leur réseau, toujours avec une connaissance en com-
mun. Il est aussi primordial d’étre disponible par téléphone le jour de la vente, pour
que I'hotesse puisse répondre aux questions de ses clients et surtout les rassurer.
Je n'impose pas de chiffre d'affaires minimal & mes hétesses, il faut les encourager
plutét que les pousser a la vente : mieux vaut étre « cool » avec elles. Avec moi, elles
sont rémunérées au pourcentage de leur chiffre (12 %) et payées par chéque ou en
bon d'achat sur ma boutique, ou encore en articles, selon leur préférence.

. |
byMaud -

v CAdBIT FAYIIRITN of penonnslse
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Vous pouvez également faire partie d'un collaboratif de créateurs qui
décident de fagon saisonniére de se regrouper et de mettre en commun
leur moyens pour organiser une vente - a la maniére des marchés de créa-
teurs - dans un lieu privé. Les participants y ont souvent des activités com-

plémentaires pour éviter une concurrence au sein méme de l'événement.
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TEMOIGNAGE DE GWENDOLINE GERVAIS
Organisatrice de ['événement « Les créatrices ont la Céte » a Biarritz

Nous avons constaté que peu d'événements pour createurs étalent proposés dans
notre région. Ayant travaillé dans le marketing, et ayant déja organisé plusieurs sa-
lons, j'ai eu envie de monter un marché de créateurs : Les créatrices ont la Cote, a
raison de quatre dates par an. Dix créatrices peuvent y participer, nous essayons de
« changer » d'intervenants a chaque nouvelle édition, afin d’offrir chaque fois a nos
visiteurs un peu de nouveauté. Nous changeons également de lieu. Nous avons pu
constater que pour gu'une créatrice réussisse sa participation, en termes de ventes,
il ne faut pas qu'elle reste en retrait de son stand : elle doit tout d'abord y étre pré-
sente et ne pas 'abandonner par timidité. Il faut étre proactive et « faire un peu de
commercial ». Ses produits peuvent étre les plus beaux du marché, ils ne se ven-
dront pas pour autant tout seuls ! Les clients ont besoin de parler et d'échanger avec
le créateur pour en savoir plus sur son travail avant d'effectuer leur achat. Nous
conseillons aussi de bien
penser son stand en l'imagi-
nant en amont. Un stand
en U, par opposition au stand
classique linéaire, invite le

A

ont LA"COTE"
————

Apt? Ehwen » ATQATH « Assiettes & Cie « LAtelity des Domes
L At ss -+ Dougiace Prints « Enmvna Tewse « Goorges.
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visiteur a entrer dans 1'uni-
vers du créateur. La mise en /47
scéne est trés importante : /ZgEN

AR

vous pouvez méme imaginer P p—

reconstituer une mini-bou-
tique lors d'un marché. O A T 197 5§ 990

Dans les trois cas, que vous organisiez la vente privée a votre domicile,
chez une hétesse ou a plusieurs, gardez en mémoire les points clés qui
feront de votre événement une réussite, tant en termes d'image que de
chiffre d'affaires :

~+|a préparation : communication, logistique, relance ;

~|e stock : fabrication en amont ou sur commande ;

~|a présentation : packaging, étiquetage des prix, présentation de votre
stand ;

~|'aprés-vente : le suivi, la constitution d'un fichier de contacts pour les

prochaines ventes.
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Mettre en place
des ateliers créatifs

Vous étes immanquablement doué de vos dix doigts : vous savez coudre,
broder, tricoter, ou encore peindre... Vous possédez un talent créatif in-
déniable que vous pouvez partager. Sans pour autant devoiler tous vos
« secrets de fabrication », vous pouvez envisager de proposer des ateliers
créatifs au cours desquels vos stagiaires pourront apprendre une ou plu-

sieurs techniques de création.

TEMOIGNAGE D’EMMA COUTANCIER
Au fil 'Emma

Créatrice et artiste textile, Emma a partagé un atelier-boutique pendant cing ans
avec deux autres créatrices, a Orléans. Face aux difficultés de développement de
son activité, elle a décidé d’ouvrir une boutique Internet et une boutique physique
de vente de fournitures textiles, et de proposer des ateliers créatifs.

Beaucoup de produits que j'utilisais pour mes créations textiles étaient difficiles a
trouver en France. Je me fournissais a I'étranger. J'al commencé a les revendre
aupres d'une clientele francaise et je me suis rendu compte qu’il y avait un poten-
tiel important. J'ai vendu pendant un an sur ebay et via des salons. Il fallait que je
développe cette activité : j’ai ouvert une boutique physique et un site Internet au
méme moment, il y a six ans. Je continue a faire des salons trés ciblés. Au bout de
deux ans, j'al embauché : nous sommes désormais quatre personnes. La progres-
sion sur Internet est exponentielle. Pour 50 % des produits que je propose, je suis
la seule en France. Je pourrais fonctionner sans la boutique, uniquement via le
site, mais j'ai besoin d'un lieu de stockage, autant 'ouvrir au public. Je propose
également des ateliers de patchwork, broderie et art textile. En ce qui me concerne,
c’est complémentaire de mon activité de vente de fournitures. Pour des créatrices
qui vendent leurs créations, il est important d’avoir conscience que ce sont deux
clientéles complétement différentes : celle qui achéte les créations et celle qui suit
des cours pour réaliser les objets elle-méme. Cela suppose deux communications
différentes, car les clientes qui ont un savoir-faire n'achétent pas du tout fait.
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Pour organiser un atelier créatif, il vous faudra décider :
~+du lieu ;
~+de la date, voire de votre planning ;
‘du nombre de participants ;
“du matériel et de I'équipement nécessaires ;
~+du temps nécessaire.
Pour le commercialiser, il est important de :
~*connaitre les colts que représente la mise en place d'un atelier ;
‘rédiger un descriptif mentionnant le programme et l'objectif du cours;
~*indiquer le prix ;
~connaitre les endroits offline/online ol trouver les personnes suscep-
tibles d'assister a 'atelier pour le promouvoir.

Enfin, le bouche-3-oreille joue un réle important dans la promotion de vos
ateliers, il est donc important de connaitre quelques techniques pédago-
giques afin que vos stagiaires passent un agréable moment en votre com-
pagnie et recommandent vos événements par la suite. |l est primordial de
toujours encourager vos participants en les aidant malgré leurs difficultés
individuelles & parvenir au résultat prévu. En effet, rien de plus frustrant
pour un(e) client(e) que de repartir avec une creation inachevée. Orga-
niser des ateliers par niveau permet d'éviter une trop grande dispariteé

entre les éléves.

Il ne faut pas hesiter a répéeter ou reformuler les consignes et les expli-
cations autant de fois que nécessaire pour que les participants com-
prennent et arrivent 3 effectuer les gestes demandés. Certains n'oseront
pas demander ou sexprimer s'ils bloquent sur une étape de fabrication,
il faut donc réussir & identifier ces personnes en difficulté pour éviter
qu'elles prennent du retard et gardent une mauvaise impression de votre
prestation. En effet, le réle d'un animateur est non seulement de trans-
mettre ses compétences techniques, mais aussi de réussir & les commu-
niquer de facon efficace et engageante. Ne faites pas |a réalisation a la

place de votre stagiaire, il doit |a faire de lui-méme !

Mettre en place des ateliers créatifs
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TEMOIGNAGE DE JANNA WERNER
Artiste free-lance spécialisée dans le scrapbooking et le mixed media
www.jannawerner.de

Qu’est-ce qui rend vos ateliers si populaires ?

Je propose des ateliers en personne mais aussi online, J'enseigne d’ailleurs plus en
ligne qu'en présentiel : les ateliers sont alors plus faciles a organiser, plus person-
nels et peuvent étre proposés a un prix plus abordable, et a de plus nombreuses
personnes a la fois.

L'avantage des ateliers online est — et c'est je pense ce qui les rend si populaires —
que toute personne disposant d'un acces Internet peut y participer. Peu importe
votre age, votre temps de travail ou votre santé, vous pouvez les suivre ! Mes cours
en ligne sont de vraies auto-formations sans restriction dans le temps. Les partici-
pants ont donc la chance de pouvoir travailler & leur rythme et poser leurs ques-
tions quand ils le souhaitent. Ces ateliers permettent aussi de mettre en relation
des personnes du monde entier.

Les ateliers en présentiel ont I'avantage de se dérouler avec l'enseignant en per-
sonne. Les personnes qui ont suivi mes cours en ligne sont contentes de pouvoir
me rencontrer, me parler, voire me poser des questions personnelles. Et bien en-
tendu, si un stagiaire a besoin d’aide, je peux lul montrer directement comment
faire, et travailler avec lui en particulier.

Je dirais donc que si mes ateliers, tous confondus, sont populaires, c'est parce que
j'arrive a mettre en place mes idées et mon enthousiasme d'une facon positive et
constructive. Mes classes sont bien pensées et mes stagiaires le savent : ils savent
qu'’ils vont passer un bon moment tout en créant !

Quels sont les trois conseils que vous donneriez a ceux ou celles qui souhaite-
raient lancer leur premier atelier ?
Sivous envisagez de proposer des ateliers, il faut penser a trois choses.
1. Organisez-vous. Il existe différentes solutions :
~:les ateliers en ligne ;

+les ateliers en personne chez vous ;

~+les ateliers en personne en extérieur.
Vous pouvez aussi vous associer avec quelqu'un si vous aimez la co-animation.
Enseigner en ligne est assez pratique : il n'y a en effet que peu de cotts. Vous
n'aurez besoin que du matériel de démonstration, une caméra, Internet et votre
savoir-faire pour mettre en place votre cours en ligne. Les vidéos (ou autres sup-
ports) peuvent étre réalisées chez vous — aucun déplacement a supporter — ce qui
est un plus considérable pour les mamans !
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2. Anticipez :
~+les questions qui vous seront posées ;
~rcomment expliquer telle ou telle technique le plus clairement possible.

3. Planifiez : ayez en téte le déroulement de la séance en sachant combien de
temps chaque étape va/doit prendre. Vous devrez sirement vous adapter a chaque
classe, donc mieux vaut prévoir large.

En régle générale, si vous commencez a organiser des ateliers, en ligne ou en réel,
de nouvelles demandes arriveront. Avant de proposer des ateliers dans d’autres
pays, mieux vaut y réfléchir : I'idée est séduisante, mais il ne faut pas sous-estimer
le temps que vous passerez a organiser les voyages, les déplacements eux-mémes,
et pensez a la barriere de la langue.

Enfin, n’oubliez pas, quand vous proposez ces ateliers, que vous étes aussi un(e)
commercial(e), cela signifie que les clients qui vous achétent un produit (ici une
prestation) s’attendent a un service de qualité. Si vous ne fournissez pas le stan-
dard requis, ils ne reviendront pas. Assurez-vous donc de donner le meilleur de
vous méme !
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Quelles sont les erreurs a éviter ?

Se vendre au rabais, surtout si vous souhaitez vivre de cette activité.
Sous-estimer la vitesse a laquelle le temps passe : il faut toujours avoir une lon-
gueur d’'avance.

Dans chaque session, des participants iront plus vite que d’autres. Ne vous irritez
pas, vous ne pourrez pas attendre que tout le monde ait fini pour passer a I'étape
suivante, il faudra trouver le bon rythme !

Perdre patience, méme si quelqu’un vous pose la méme question dix fois de suite !
Etre statique : bougez, prenez votre modéle pour le montrer aux autres, parlez-
leur et demandez-leur s'ils ont besoin d'aide !

Comment fixes-tu les prix de tes ateliers ?
C’est la partie la plus difficile. Il faut évidemment tout bien calculer. Il faut prendre
les points suivants en considération :

‘‘‘‘‘ le temps de préparation ;

~+le colit du matériel ;

“+les dépenses liées au déplacement ;

~+les frais sur place comme le déjeuner.
Mais il faut aussi penser au nombre de personnes gue vous pouvez accepter par
atelier. Cela dépend de la place dont vous disposez mais aussi de la maniéere dont
vous allez pouvoir tout gérer : animer une classe de 70 personnes pendant
six heures peut s’avérer physiquement difficile !
Enfin, veillez a comparer vos tarifs avec ceux de vos concurrents et soyez surtout
a l'aise avec vos prix !

TEMOIGNAGE DE L’ASSOCIATION SEW & LAINE
Péle ressource textile pour amateurs et professionnels
www.sewetlaine.com

Racontez-nous, www.sewetlaine.com, comment se déroule un atelier créatif
chez Sew & Laine.

Sew & Laine organise deux types d'ateliers : les little Sew pour les plus petits a
partir de 4 ans, et les workshops adultes. Deux ateliers pour deux approches diffé-
rentes des ateliers créatifs au sein de l'association.

Parce que nous nous inscrivons dans le champ de I'éducation populaire, les ate-
liers pour les petits sont tous construits avec un veritable objectif pédagogique.
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Loin de nous l'envie d’écarter des vocations de couturier en herbe 3 4 ans, mais ce
n’est pas notre objectif ! Il s’agit d’apprendre ce qu'on enseigne a I’école mais de
maniére ludique et créative. Ainsi, notre animatrice construit de vrais scénarii
pédagogiques.

Pour les adultes, c’est différent. Nous sommes plus dans une approche « le DIY
pour le DIY », pour valoriser le faire soi-méme et, de fait, le fait-main et le travail
des créateurs que nous accompagnons en tant que p6le ressource ; avec en toile
de fond une forte dimension d’échange et de partage. Tous les ateliers que nous
proposons sont prototypés en amont pour évaluer et pallier les difficultés que
pourraient rencontrer les publics, s'assurer de la faisabilité dans la durée prévue
(ce que nous réalisons en 45 minutes, un novice mettra trois heures pour le faire).
C’est seulement alors que nous choisissons les matériaux (toujours dans la ten-
dance et faciles a utiliser) et fixons le prix et la durée de I'atelier.

Ensuite, c'est sur inscriptions que ¢a se passe et le reste suit !

Quels conseils donneriez-vous pour qu’un atelier soit un succés d’'un point de
vue pédagogique ?

Etre animateur est un métier, et tout le monde ne peut pas s'improviser anima-
teur d’atelier a des fins pédagogiques. Tout dépend de l'objectif que 'on se fixe ! Si
le but est d'animer un atelier a des fins purement récréatives, ce qui est un vrai
objectif en soi, alors la garantie du succes réside dans la capacité de la personne
gul anime a transmettre sa passion et son envie !

Quand on est « formateur occasionnel », quelles sont les erreurs a éviter avec son
public ?

Il faut garder a 'esprit que plus le public sait de quoi il s'agit, plus les attentes vont
se faire sentir. N'ayez pas de prétention que vous ne pourriez tenir, soyez humble
et ne vous posez pas comme « professionnel sachant tout faire » si ce n'est pas le
cas. Les ateliers les plus simples sont parfois les plus efficaces.

Evaluez bien la faisabilité de 'atelier dans le temps imparti. Rien de pire qu'un
atelier censé donner lieu a une réalisation, et duquel on repart bredouille. Le plus
important a avoir a l'esprit : la satisfaction des publics, qui passe avant tout le
reste !

Mettre en place des ateliers créatifs
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LLes bonnes adresses

de 'ouvrage

Ce livre a été illustré d'interviews
et d'exemples de créatrices et
de professionnels que nous
tenions a remercier.

LES SITES DES CREATRICES

ACCESSOIRES ET CREATIONS
Apprentis createurs :
www.apprentiscreateurs.com
Creme anglaise :
www.cremeanglaise.bigcartel.com
Fee pas ci, fee pas ¢ca:
www.feepascifeepasca.com
Lécharlotte : www.echarlotte.fr
Retrouvez également le blog :
www.echarlotte.fr/blog.html

Les Petits Vintage :
www.lespetitsvintage.com

Les ateliers Pokorski :
www.les-ateliers-pokorski.com

So helo : www.so-helo.com

son blog : www.so-helo.com/mariage/blog/
Sobi Graphie : www.sobi-graphie.fr
Trois soeurs et un frére :
3soeursetifrere.canalblog.com

TEXTILES

Au fil Emma : www.aufildemma.com
Cherry pick : www.cherrypickforkids.co.uk
Fikoumikou : fikoumikou.bigcartel.com
Gasparine créations - www.gasparine.fr
J'aime : jaimepourlespetitsetlesplusgrands.fr

Libertylle : www.libertylle.com

Lulu Factory : lulufactory.com

et du blog : blog.lulu-factory.com

Made by Maud : www.bymaud.com/fr
Ma Locomotion : www.malocomotion.com
NenOi: nenoi.com

Retrouvez également le blog :
http://blog.nenoci.com

Petit Citron : www.petitcitron.com
Peace&Wool (P&W) : peaceandwool.com
Pém le bonhomme :
www.pomlebonhomme.com

Princesse model : robe-princesse.com

Sew & Laine : www.sewetlaine.com

PAPETERIE, CARTERIE ET
SCRAPBOOKING

Com6 : comi6laboutique.blogspot.fr
Fifi Mandirac : shop.fifimandirac.com
Janna Werner : www.jannawerner.de
Jennie Craft : www.jenniecraft.com
La fabutineuse :
www.boutique-lafabutineuse.com
Retrouvez également le blog :
www.lafabutineuse.com

LES BLOGS

Conférence européenne des blogueurs :
www.thehive-conference.com

La cabane a idées : www.cabaneaidees.com
Laetibricole : www.laetibricole.fr

Le blog d'Artlex : www.leblogdartlex.com
Le blog du printable :
http://www.leblogduprintable.com

Les belles journees :

lesbellesjournees.blogspot.fr/

LES BONNES ADRESSES DE L'OUVRAGE



Paul & Paula : www.pauletpaula.com
Rose et Vert : http://roseetvert.blogspot.fr/

LES BOUTIQUES
DE E-COMMERCE

A little market : www.alittlemarket.com
Clic boutic : www.clicboutic.fr
Dawanda : www.dawanda.fr

Etsy : www.etsy.fr

Pitimana : www.pitimana.fr

Prima : www.boutiques.prima.fr

LES SITES DE CREATION
DE BLOG

Hellocoton : www.hellocoton.fr
Wordpress : www.wordpress.com
Blogger : www.blogger.com
Overblog : www.overblog.com

Canalblog : www.canalblog.com

LES SITES INDISPENSABLES
A LA CREATION D’ENTREPRISE

les informations légales :
www.economie.gouv.fr

Le site registre du commerce

et des sociétés : www.infogreffe.fr

Les sites d'aide & |a gestion et comptabilités :
www.comptes-et-bonheur.com

MailChimp, solution de design et

d’envoi d'e-mails marketing

Merci également &
Denis Gallot, StartingBloc & Rouen Business
School - www.rouenbs.fr - www.rmsrbs.fr

Maitre Anne-Sophie Riaud, avocate
spécialisée dans 'accompagnement
des créateurs d'entreprise a Paris

Jean-Philippe Cabaroc, designer
graphique et directeur artistique

LES BONNES ADRESSES DE L'OUVRAGE
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Pierre-Gilles Bellin, Se chauffer au bois
Collectif d'auteurs, Papier peint, style et pose
Gil Eckert, Bien penser sa cuisine
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Dans la série « Chantiers pratiques »

Michel Dewulf, Le torchis, mode d'emploi
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Traiter ’humidite
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Bien vivre sa maison ancienne

Bien vivre
sa maison ancienne

Lhumidité est, de loin, le probléme le plus évoqué par les proprié-
taires et usagers de maisons anciennes, qu'ils en subissent directe-
ment les effets ou craignent d'en étre un jour les victimes, tant est
récurrent le théme : qui dit ancien dit humide.

Certes, I'humidité n'est pas absente des vieilles maisons, rurales
notamment, mais, d’'une part, ses effets ne sont pas toujours aussi
catastrophiques qu'on l'imagine, et, dautre part, plus que la maison
elle-méme, ce sont des facteurs d’usage {de mauvais usage !) ou un
manque dattention qui la provoquent. Car les maisons anciennes
ont leur logique qui n'est pas celle des maisons neuves et l'on ne
peut appliquer aux premiéres des modalités qui sont propres a
I'habitat récent.

En effet, il est impossible d'imaginer rendre totalement étanche a
leau une maison édifiée avec des matériaux naturels (terre, bois,
pierre), selon des techniques traditionnelles concues pour empé-
cher lhumidité non d'y entrer, mais d'y rester. Sauf a vivre dans un
caisson hermétique sans relation avec l'extérieur, on aura toujours a
gérer le rapport de la maison avec son environnement : 'eau du ciel,
l'eau du sol superficiel, 'eau du sol profond, l'eau des circulations
intérieures liées au confort moderne. Sans compter l'eau produite,
sous forme de vapeur, par la respiration des habitants de la maison
et par leurs activités domestiques.

Le probléme est de permettre a l'eau de ressortir le plus rapide-
ment possible pour éviter que sa stagnation naltére la qualité de
vie dans la maison ou ne mette en danger la structure.

Cette gestion de l'eau (des eaux devrait-on dire) s'appuie sur deux
attitudes complémentaires : surveillance de la maison pour en
déterminer les désordres éventuels, et usage raisonné des lieux.





Paradoxalement, ce qui devrait étre une démarche d'évidence
ne l'est pas toujours car les a priori concernant les valeurs et les
défauts du bati ancien sont grands et on a, par ailleurs, souvent
tendance a charger d'autres que soi-méme de la responsabilité des
catastrophes qui peuvent y survenir.

Bien vivre dans une maison ancienne, c'est étre conscient que l'on
ne peut pas faire n'importe quoi n'importe o, qu'une maison est
un corps sensible, quelle ne peut accepter plus que le raisonnable.
Ce qui veut dire que lorsquelle sera gorgée d'une humidité quelle
ne pourra chasser, elle le fera savoir par tous les moyens dont elle
dispose : odeurs, taches, moisissures, décollements des papiers
peints et des enduits...

Connaitre les principes fondamentaux qui régissent un batiment
ancien, reconnaitre les manifestations de 'humidité avant qu'il ne
soit trop tard, remonter a la source du probléme et en dégager
une stratégie d'intervention pour solutionner le probléme et éviter
qu’il ne se reproduise, tels sont les stades incontournables de la
démarche que tout propriétaire de maison ancienne devrait faire
sienne. Mais aussi savoir résister aux sirénes des vendeurs de pro-
duits miracle, qui, la plupart du temps, maquillent les manifesta-
tions de 'humidité sans en traiter la cause.

Clest donc a un véritable art de vivre que ce guide vous convie, un
art qui consiste a faire de la maison votre complice et non votre
ennemie : aimez votre maison ancienne, elle vous le rendra !










L’humidité
dans la maison
ancienne

Une maison ancienne est une construction agée
de plusieurs dizaines, voire plusieurs centaines
d’années, qui a fait la preuve de son effica-
cité en résistant a tous les aléas de la vie des
hommes et aux intempéries. Avant de porter
un jugement sévere sur elle, il faut se poser la
question suivante : dans les mémes conditions
d’environnement, quel serait |'état d’'une mai-
son contemporaine du méme age?

Cette réflexion faite, on peut alors posément
porter un regard critique sur la maison que I’'on
convoite, en essayant de comprendre comment
elle a été concue et de quoi elle est faite, en
méme temps qu’on se posera la question de
savoir comment elle a été utilisée par ses habi-
tants successifs.

Cette prudence dans I'approche de la maison
ancienne permettra de bien évaluer les pro-
blemes d’humidité existants et d’envisager, en
toute sérénité, les interventions nécessaires.

CIFIAPITRI
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Savoir composer avec I’humidite

La grande spécificité des maisons anciennes est qu'elles sont faites
non pas tant pour lutter contre l'eau que pour gérer les problémes
liés a l'eau. On se protége, certes, de la pluie, tout en sachant que
l'on ne pourra jamais empécher la pluie de toucher la maison. Par
exemple, quand le climat local est trés pluvieux, les maisons sont
protégées par des bardages, mais elles sont, avant tout, faites pour
étre mouillées et pour sécher.

Au début du xix® siecle, dans plusieurs régions de France, on appelait
les enduits de bas de mur des enduits «sacrificiels», car on savait
qu’ils seraient inévitablement affectés par I'humidité du sol. Ils
étaient peints avec un chaulage coloré au noir de vigne et la limite

entre zone atteinte et zone hors d'eau

= était marquée par un trait de niveau. Les

GESTION DE L’HUMIDITE taches sombres, les efflorescences qui

ET DECOR CHROMATIQUE apparaissaient étaient admises comme

Les sovubassements des maisons un phénoméne naturel, inhérent a la vie
d’Artois, de Picardie, ou encore du méme de la maison.

littoral] vendéen, sont traités en On avait autrefois une parfaite connais-

covleurs sombres pour dissimuler [es sance du comportement de l'eau sur la

taches dues av rejaillissement des eaux maison et sur le terrain qui la portait. Et

de pluie tombant des toits, alors que a on développait & ce propos des straté-

partie supérievre des murs est blanchie gies particuliéres.
av lait de chavx. Cette dimension était intégrée a toute

réflexion sur le bati, chacun apportant
sa contribution pour gérer au mieux
le probléeme. Ce qui permit, au fil des
siécles et en fonction des contraintes
spécifiques aux régions, d'imaginer de
nouvelles réponses toujours plus per-
tinentes. L'eau n’était jamais bloquée
dans son cheminement mais, au
contraire, guidée pour mieux per-
mettre son évacuation. Les drains de
'époque contemporaine ne font ainsi
que reprendre les vieux principes de la
tradition.
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Connaitre les lieux et les matériaux
employeés

Les maisons accrochées a la pente et les maisons dans la plaine
étaient positionnées sur leur site en fonction de la connaissance
que l'on avait de ce dernier et des circulations de l'eau qui s’y opé-
raient. L'implantation d'une maison n'avait ainsi rien d'aléatoire. Les
problémes d’humidité étant appréhendés des le départ, on pouvait
les gérer au mieux des intéréts de la maison et de ses habitants.

A lopposé d'une idée trés répandue, les problemes d’humidité ne
sont ni plus ni moins importants dans le bati ancien que dans le
bati contemporain. C'est l'angle dattaque qui différe :

dans le bati traditionnel, on a toujours accepté I'humidité tout
en faisant tout pour 'évacuer ;

dans le bati contemporain, au contraire, la présence de l'eau
nest plus considérée comme une donnée naturelle a prendre en
compte.

onnaitre les lewx et les matériaus empl

LA VENTILATION
DES COMBLES
TRADITIONNELS

Le toit profégecif
des effets de |’eav
en ["évacvant par
des pentes plus ov
moins fortes, mais
il nloffrait avcune
étanchéité absofve.
L’organisofion des
combples en vn
espace |argement
ventilé permettait
d’assécher
tovte humidité
excédentaire.

Corniche plitrée sur lartis Corniche moulurée

Génoise traditionnelle

Outre leur aspect décoratif, les corniches et génoises soutiennent les dépassées de toiture qui

favorisent le rejel des eaux de pluie loin des pieds du mur.
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L'enduit dit «a pierre vue» laisse
apparente la tére des moellons.

Dans la tradition (ici en Béarn),
les magonneries exposées élaient
enduites a la chaux grasse.

Pluies battantes

Rejaillissement des eaux de pluie X Evaporation
— !

N J ]

Eaux souterraines ﬂ'T ‘1‘ ’1‘
Remontées capillaires

10

son ancienne 7 Connaitre les lieux et les matériayx employés

Des matériaux naturels aux aptitudes
différentes

Dans la vaste gamme de matériaux de construction offerts par la
géologie régionale, certains sont, certes, plus fragiles que dautres.
Mais on parle plutét, a leur propos, d'une capacité de régulation
de humidité, de leur aptitude a absorber et a restituer l'eau. Ils
doivent étre étanches tout en favorisant le séchage de la paroi.

Le recours aux enduits traditionnels procéde de la méme logique.
Un bon enduit extérieur est ainsi un enduit qui va absorber la vapeur
d'eau, qui se protégera de la pluie directe tout en acceptant de se
mouiller, mais qui séchera trés rapidement, au moindre coup de
vent ou rayon de soleil.

Clest parce que les anciens connaissaient bien les matériaux et
leurs performances techniques qu'ils purent les mettre en ceuvre
correctement pour qu'ils contribuent a rendre saines les maisons.
Car il faut une maison ni trop séche ni trop humide pour vivre
en bonne santé.

|
|

I\

Evaporation

|

S
SN
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il
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N
vliican

Remontées de la nappe phréatique

Sources naturelles d’humidité Mode de séchage des murs par
(1”94‘1111)1 la maison. évaporation.
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Un environnement plus ou moins
favorable

Données topographiques, nature des sols, contexte
climatique régional, orientation de la maison par
rapport au soleil et aux vents dominants, présence
de végétation, sont autant de parameétres modi-
fiant considérablement le probléme de 'humidité
dans la maison. Méme si l'on recherchait autrefois
une implantation servant au mieux les intéréts de
lexploitation et des habitants, on dut souvent aussi
s'implanter dans des lieux ot les conditions n'étaient
pas idéales.

Le probléeme de I'humidité est donc plus ou moins
délicat a régler selon les régions et selon les sites.
Les typologies régionales (voire locales) d’habitat,
avec des aménagements extérieurs, des formes et
des pentes de toit, des systémes de protection des
facades illustrent bien la grande disparité des condi-
tions de vie et des réponses techniques apportées a
l'adaptation de la maison a son environnement.

Il y a ainsi des régions plus humides que d’autres,
et des sites d'implantation plus défavorables que
dautres qui bénéficient d'un bon ensoleillement et
d'une protection naturelle contre les intempéries.

Il n'est que de citer la différence fondamentale en montagne entre
les versants a l'adret (au soleil) et les versants a l'ubac {a l'ombre)
pour comprendre la trés grande disparité qui régne et les diffi-
cultés — plus ou moins grandes — rencontrées pour rendre saines
les maisons.

Ces situations préalables étant posées, il faut comprendre aussi
que, quelles que soient les conditions rencontrées, ’homme a tou-
jours su tirer parti, au moindre colt, de l'environnement qui lui
était offert pour construire sa maison de la maniére la plus efficace
possible. Construire, mais aussi habiter, car si la maison est bien
construite et que le mode de vie qu'on y méne est raisonnable, on
peut dire que, quel que soit le probléme d’humidité rencontré, il
sera toujours possible de lui trouver une réponse appropriée.

]
Connditre les lieux et les matériaux employeés:

Chaque région, chaque type

d’environnement générent des
contraintes techniques et des formes
architecturales purli(uliéres (toiture
du Nivernais).





Ce document ast la propriété exclusive de nona nina (ninasbalka@gmail.com) - 27 Octobre 2009 & 09:17

T’humidité dans la mais

on ancienne / Maitriser Uhumidité

Maitriser ’humiditeé

L’eau dans la maison

En dehors de l'eau des remontées capillaires et de la charge d'eau
présente dans les tuyaux a l'intérieur de la maison {dont l'eau de
chauffage), une personne utilise en moyenne pour les besoins
ménagers 150 | d'eau par jour.

A cette eau vient sajouter la vapeur d'eau libérée dans l'air ambiant
par la simple respiration d'une personne {prés de 3 | par jour) et
celle produite par ses activités domestiques telles que douche
ou bain, lessive et séchage, préparation des repas (plus de 2 | en
moyenne par jour).

Protéger sa santeé

Un certain taux d’humidité est indispensable a 'homme, a l'exté-
rieur comme a l'intérieur de la maison. Une humidité de lair de
lordre de 45 a 65 % est considérée comme idéale : on se sent
alors bien dans la maison.

Toute insuffisance — ou tout excés — sera ressenti par I'habitant,
qui aura un sentiment d'inconfort. Dans certaines habitations, on
se sent ainsi oppressé a cause de la présence d'une chaleur humide
sapparentant a celle d'un climat subéquatorial. De la méme maniére,
un climat trop sec fragilise lorganisme.

Chez certaines personnes, I'humidité — et notamment le dévelop-
pement de moisissures et de champignons dans la maison — peut
favoriser 'apparition des symptomes suivants : congestion et écou-
lement nasal, irritation des yeux, toux, asthme, allergies.

On oublie aussi trop souvent que le mode de vie des habitants
d’'une maison interfére considérablement sur le taux dhumidité.
Autrefois par exemple, la cuisine familiale, avec beaucoup de pré-
paration et une cuisson longue, participait a I'équilibre hygrome-
trique de la piéce. Il n'y avait ainsi jamais de chaleur trop séche.

A lopposé, ces traditions culinaires trés productrices de vapeur
deau interdisaient la présence de papier peint sur les murs de la
salle commune.






Ce document ast la propriété exclusive de nona nina (ninasbalka@gmail.com) - 27 Octobre 2009 & 09:17

]
i ; Maltriser Phumidite.

Identifier I’humidité

La sensation d’humidité est variable
d’une personne a l'autre. Mais quand
on s'installe dans une maison ancienne
mal restaurée ou mal réhabilitée, on
sapercoit aprés un cycle de saisons que
des taches noires apparaissent dans les
angles et que les peintures partent en
feuille ou en poudre.

Il sagit la deffets directement lisibles
qui, couplés avec d'autres observations,
permettent de réaliser, sans le mesurer

précisément, que la maison souffre de

Un matériau humide est impossible a chauffer. Cest pour cette
raison que, dans la construction ancienne, tous les matériaux
employés étaient choisis pour leur aptitude a sécher dans un temps
relativement court.

Mesurer I’humidité

En plus de ces constats empiriques, il existe des moyens plus scien-
tifiques de mesurer 'humidité d’'une maison. Mais, généralement,
on utilise ces instruments pour corroborer un sentiment ressenti
lors d'une visite.

Le testeur d’humidité est un outil de diagnostic' que l'on posi-
tionne sur le mur, ses deux électrodes étant piquées dans la paroi.

On démarre le controle par le premier étage d’'une maison ancienne:
si la sabliére est a 100 % d’humidité, c'est qu'il y a un probléme de
couverture ou que les travaux effectués au niveau inférieur posent
probléeme.

I.IHE niaison ancienne (’éy(l}/t’ une sensation (lllllllllf(ﬁlé d’(l!lll”ll
problémes d’humidité. plus (L/'l'(l]l(l( L/“‘t’[]( a une utilisation é/}i,\v(/n]ue.

La difficulté a mettre en chauffe

la maison est ainsi un bon barométre de la santé du batiment.
Lorsque la maison est entiérement fermée et quavec un poéle, on
natteint pas, au bout de 5-6 h, 15 °C, c’est que l'on est en train de
sécher la maison... avant de la chauffer !

I. A ne pas confondre avec
le testeur d’ambiance, qu’'on
positionne au milieu de la piece.

13
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Manifestations
et effets
de I’humidite

Toute acquisition de maison ancienne passe par
la découverte, avant installation, de ses qualités
et défauts. Pour ce qui concerne |['humidite, la
démarche doit étre systématique et méticuleuse :
des constats qui auront été faits sur sa présence,
des investigations menées sur son origine, dépen-
dra la décision d’interventions plus ou moins
délicates, colteuses et efficaces.

Le diagnostic peut, certes, étre fait par un profes-
sionnel. Mais une visite attentive, conduite par un
particulier, suffit dans la plupart des cas pour bien
comprendre les problémes qui se posent et envisa-
ger les solutions.

Il faut d’emblée admettre que le bien que vous
venez d’acquérir est porteur d’une histoire
— parfois longue et complexe — ou des désordres
ont pu apparaitre, liés au vieillissement du bati-
ment ou a l'usage qui en a été fait. Ces désordres
eux-mémes favorisant les problémes d’humidité.

Rechercher I'humidité dans une maison ancienne,
c’est donc se livrer a une enquéte policiere ou
chaque indice a son importance.
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Les indices d’une humidite

Les signes d’humidité dans une maison sont polymorphes. Les
détecter suppose le recours a trois de nos cinq sens : la vue, l'odorat
et le toucher, ces trois sens conjuguant leurs apports pour appré-
hender une atmosphére plus ou moins malsaine.

Une sensation d’humidité

es manifestations de I'humidité peuvent étre renforcées a certains
L festations de |

moments de l'année ou de la journée : que la maison soit réutilisée
apreés de longs mois d'absence, que l'on ait arrété le chauffage une
fois les beaux jours revenus, que le temps soit maussade ou enso-
leillé, que les fenétres soient ouvertes ou fermées... et la perception
que l'on aura de 'humidité sera plus ou moins vive. Il ne faut donc
pas s’en tenir a une seule visite et a un seul examen des lieux.

Une maison traditionnelle n'est, par ailleurs, jamais homogéne :
entre les piéces a vivre et les piéces de stockage, on peut ren-
contrer des situations totalement différentes. Quand on visite une
maison pour la premiére fois, il ne faut pas craindre davoir des
sensations variables en parcourant les lieux : c’est I'héritage méme
de la maison qui s'exprime ainsi.

De plus, le diagnostic ne sera pas le méme si la maison est habitée
ou si elle est totalement vide, cas de figure trés pénalisant car on
a un sentiment d'abandon qui altére bien souvent le jugement. La
sensation d’humidité que l'on percoit procéde alors en partie de
parameétres psychologiques...

m Lambiance générale

Elle révéle une sensation de confort ou d'absence de confort hygro-
métrique, ne serait-ce que par l'aspect défraichi des objets, des
tissus ou des peintures, qui peut certes étre di a la vétusté des
lieux ou a un manque d'entretien mais aussi étre un des effets d'une
humidité excessive.

On peut dailleurs faire le constat d'une humidité anormale en
déplagant les cadres des tableaux : si, derriére ceux-ci, le revéte-
ment (enduit ou papier peint) a la méme allure que le reste de la
paroi, c’est que les murs sont gorgés d’humidité.
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m Les sensations au toucher

Passer la main sur un mur, sur une cloison de bois, suffit parfois a
déterminer la présence d’humidité, par la sensation de la désagré-
gation du matériau (non perceptible a 'ceil) ou par celle de froid
humide. Il en sera de méme pour le pied nu posé sur un plancher
ou un carrelage.

Mais seule la permanence de ce constat a une signification, une
humidité trés provisoire pouvant, pour des causes diverses, se
déposer sur une paroi verticale sans que l'on puisse parler de pro-
blémes d’humidité dans la maison.

Il en va tout autrement si l'on constate la présence de gouttelettes
perlant en permanence sur les murs !

® Les odeurs

Notre odorat est facilement alerté lorsque lon pénétre dans une
piece humide. Il sagit de lodeur dégagée par des matériaux en
décomposition (papier peint, bois, terre, pierre pulvérulente..) et
par la présence de champignons qui en font leur terreau.

Des manifestations observables
u Les taches sur les murs

Elles se manifesteront a différents endroits
des parois et seront d'autant plus faciles a
repérer que la piéce sera vide de meubles.
Dans tous les cas, il sera utile de déplacer
ceux-ci, leur présence pouvant cacher des
taches révélatrices.

Aprés leur repérage, on devra sattacher a
déterminer le caractére exceptionnel ou
répétitif de ces derniéres. Entre une tache
isolée apparaissant au droit d’'une tuyauterie
et celle étendue sur 40 % de la surface d'une
paroi, la gravité du probléme est radicale-
ment différente : simple fuite mécanique
dans le premier cas, imprégnation du mur
dans sa structure due a des causes multiples
dans lautre.

Vide de meubles, une maison
révéle d’autant Plux la présen(e
de I'humidité sur ses murs.

|
o les indices d'une humidité .
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Cafards et blattes

Ces insectes nocturnes sat-
taquent aux provisions et aux
vétements. Ils transportent
des germes de maladies et
peuvent contaminer les ali-
ments par leurs excréments
et les sécrétions coulant de
leurs bouches. Sachez qu'un
couple peut donner jusqu’a
100000 descendants ! Ils
vivent environ 6 mois et se
nourrissent aussi bien de
pates que de produits laitiers
ou carnés.

= Comment les localiser ?

Inspectez les bouches des gaines d'aération et des colonnes de vide-ordures et les endroits chauds
et humides ou ils se réfugient, derriére les meubles, le réfrigérateur, les plinthes, les boitiers des
interrupteurs, autour des tuyaux et a l'intérieur des placards et des fentes des murs.

m Action et prévention

Dés que l'on trouve un cafard dans la maison, il faut immédiatement agir. Le moyen de lutte le plus
efficace est encore la propreté. Il est important de bien entretenir la cuisine et les poubelles, de
bien ranger les placards, en entreposant les aliments secs dans des bocaux et de ne jamais laisser
trainer des restes de nourriture.

u Le salpétre

Contrairement a une idée regue limitant sa présence aux seules caves
et batiments abandonnés, on peut trouver du salpétre a l'intérieur
de maisons habitées. Il peut étre dii a un mauvais renouvellement
de lair de pieces tres meublées (comme une chambre par exemple),
qui s'imprégnent d’'une humidité favorisant son apparition.

En petite quantité, le salpétre peut étre la marque d'une réac-
tion chimique, liée a la nature des matériaux mis en ceuvre et a
une circulation aléatoire de 'humidité dans les murs. Sa présence
engendre la pulvérulence des pierres ou leur desquamation ainsi
que le pourrissement des bois.

® Les moisissures

Appelées aussi champignons microscopiques, elles font partie
d’une variété de micro-organismes qui englobent notamment les
champignons et les levures. En présence d'une humidité excessive,
ces derniers peuvent croitre et se reproduire rapidement en pro-
duisant des spores.

Identifiables par la présence de mousses, d'auréoles et d'efflores-
cences (de couleur bleue, blanche, grise, verte ou encore noire) et
par les odeurs d'ceuf, de moisi et de terre, ces moisissures peuvent
altérer la santé des habitants, dégradent les revétements des sols
et des murs (papiers peints, peinture), les joints de carrelage et
faience, les tapis, moquettes et tentures, les boiseries et la char-
pente. Elles favorisent la prolifération d'insectes liés aux excés d’hu-
midité (cafards, blattes...).
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Lecture et diagnostic de 'humidité.. les grandes régles

u La localisation d’un effet d’humidité n’indique pas forcément la loca-
lisation du désordre !

Une fois les manifestations de I'humidité repérées dans les différentes
piéces de la maison, il convient d'essayer de les mettre en relation les
unes avec les autres pour remonter a l'origine d’'une cause qui peut étre
trés éloignée (en distance) de ses effets.

Si l'on a, par exemple, des moisissures qui marquent un plafond selon
un plan linéaire, c’est peut-étre que de l'eau goutte le long d'un entrait
de la charpente dans les combles, alors que la fuite se situe ailleurs, au
niveau de la couverture.

u Toute la maison peut ne pas étre atteinte : ’humidité peut ne toucher
que quelques piéces ou seulement un mur.

Par exemple, une maison traditionnelle soumise a des vents douest
chargés en embruns peut avoir des enduits altérés sur la fagade exposée
car les performances données a l'enduit sur cette partie de mur sont
insuffisantes par rapport aux contraintes. Mais il ne sagit pas d’humidité
a proprement parler.

u La recherche, sur les murs extérieurs, de manifestations de 'humi-
dité doit étre faite a différents moments.

Examiner une facade tout de suite apreés la pluie, ou aprés un dégat struc-
turel, fausse le diagnostic méme si cela donne certaines indications.

Il est nécessaire de refaire un examen des lieux 8 ou 15 jours plus tard,
par temps sec, pour voir ce qui reste des dégats repérés au préalable et
vérifier 'état général des parois. Il n'est pas anormal qu'un enduit soit
trés taché ou trés mouillé aprés une averse, mais il est inadmissible qu'il
continue a l'étre une fois le beau temps revenu.

Enfin, méme s'il est préférable d'effectuer l'examen des fagades a la
bonne saison, il peut étre utile d'observer les parois extérieures en
plein hiver afin de mesurer |'importance de I'humidité au maximum des
contraintes.

m Des enduits présentant des taches n‘expriment pas obligatoirement
des pathologies.

Par exemple (notamment dans le cas d'enduits a la terre), on voit souvent
apparaitre des taches plusieurs années aprés la mise en ceuvre, car le
mélange initial n’était pas tout a fait homogéne.

Les indices d’une humidité
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Manifestations et effets de I'humidité / les conséquences de Uhumidité
=

Les conséquences de I’humidite

Les désordres liés a ’lhumidité sobservent a des endroits trés divers
de la maison et selon des modalités plus ou moins dramatiques. Ce
sont souvent des marqueurs de désordres structurels plus impor-
tants. Les zones de contact entre les différents éléments de la
construction et celles entre des matériaux de natures différentes
sont particuliérement exposées.

Par effet de chaine, toute dégradation d’un élément se répercu-
tera sur les éléments voisins. Un désordre mineur au départ peut
ainsi savérer catastrophique a larrivée. La gestion des problémes
liés a 'humidité renvoie donc a des principes généraux de venti-
lation, d’entretien, d’'usage raisonné, qui évitent que les désordres
apparaissent en cascade.

Sur le toit

Le toit d'une maison est le lieu de tous les dangers. Il nécessite une
surveillance trés importante, au moins une fois par an, pour vérifier
la pose des ardoises, des tuiles, |'état des arétiers, des noues, du
solin de cheminée, des conduits d’aération et de toutes les zones
de raccordement. Cette surveillance constante est aussi efficace
que le recours a des produits industriels dont le role est de sur-
protéger les joints.

De plus, il faut comprendre que l'endroit ou apparait un désordre
de toiture n'est pas forcément celui ou l'effet de ce désordre sera
le plus important.

Une chaine de désordres classique

Une voie d’eau dans la couverture peut engendrer de multiples
dégradations :

m la pluie pénétre dans les combles, coule le long des bois de
charpente, qui gonflent et, a terme, se désolidarisent;

m l'eau s'infiltre dans les magonneries et détériore les mortiers qui
en assuraient la cohésion;

u elle imbibe les murs et les plafonds, favorisant le développement
des moisissures et des champignons, et l'apparition de taches;

u elle s'infiltre jusque dans la cave qui, peu ventilée, dégagera une
atmospheére malsaine.
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m La dégradation des solins

Les atteintes concernent tous les solins : solins de
rive, de faitage, d'arétiers, de lucarne, de souche de
cheminée. Gorgé d’humidité, le solin devient gélif et
son mortier, fait de chaux et de sable, éclate aprés
une alternance de gel et de dégel par le biais des
microfissures qui se forment.

Plus qu'un effet direct de I'humidité, c'est le vieillis-
sement naturel du solin qui le rend fragile a long
terme. Car, seule partie véritablement rigide du
toit?, le solin se dissocie inéluctablement des élé-
ments dont il assure le contact.

Le solin peut par ailleurs, quand il est fait de graves terreuses et
de matiéres organiques, étre colonisé par des mousses, des lichens.
Réalisé avec des éléments propres et calibrés, comme des sables de
riviére, cette colonisation ne peut se produire. Par contre, une tuile
moussue peut transmettre, par voisinage, ses mousses au solin.

m Le cas du solin de souche de cheminée

La souche de cheminée qui prolonge le conduit est autoporteuse
et stable car elle s'appuie sur le sol tandis que la charpente bouge.
Les effets mécaniques étant plus forts que la résistance propre
du solin, il se produit des microfissures. Cest donc ici, plus que le
vieillissement du solin, l'action mécanique liée a sa fonction de
raccordement entre le dur et le souple, qui détermine sa fragilite
a lhumidité. A partir de la fin du xix siécle, un noquet en zinc le
recouvre couramment pour éviter toute infiltration.

L o oy

N
g 1\ 1
L9 Noquet

Les conséquences de humidité

Tout raccordement de magonnerie et

de couverture nécessite un solin (de
chaux ou de p[ﬁlre) qui subit
les agressions humides.

2. La charpente est souple et se
déforme, de méme que les tuiles
se déplacent les unes sur les
autres.

Noquet en zinc.
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',Ma'nifestaﬁons et effe

3. Pour plus de détails sur
I’entretien des toits, voir dans la
meéme série Entretenir sa maison

en 1o legons.

ts de I’humidité / Les conséquences de humidité

La présence de larmiers sur la souche est destinée a protéger le
solin du ruissellement de l'eau de pluie tombant sur la souche. Il
faut donc vérifier que ces larmiers existent toujours et qu’ils sont
en bon état.

u Le développement des mousses

De maniére générale, la couverture d'un toit doit rester trés
aérée pour éviter toute humidité stagnante. Un probléme non
négligeable peut provenir de la végétation environnante, qui peut
engendrer, par son ombre portée, un microclimat empéchant la
couverture de sécher (c’est d’autant plus vrai pour les couvertures
végétales, en paille ou en bois). Les feuilles qui se déposent sur le
toit font, par ailleurs, un matelas humide qui favorise le développe-
ment des mousses et obstruent les chéneaux et gouttiéres.

Premiére zone soumise aux intempéries, le toit peut donc étre le
vecteur de nombreux désordres liés a 'humidité, notamment par
l'intermédiaire des solins. Il fera donc l'objet de contréles périodi-
ques minutieux’.

L’entretien du toit est indispensable
si 'on veut éviter le développement

de mousses et
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La base de la souche de cheminée
est 1'011/?! de dé((/ruduriu115 dues
a l'action des eaux de pluie
gouttant de la magonnerie. La
présence de larmiers permet de
protéger le solin.

[«

de végétaux divers.
C
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| Les conséquences de Phumidite

Sur les murs et les sols
m La déstabilisation du sol porteur

Il s'agit la d’'un phénomeéne assez rare, du aux effets du ruis-
sellement des eaux a l'échelle du site sur lequel est posée
la maison. Ce type de désordre est souvent lié a un chan-
gement de statut des sols environnants : modification de
la voirie, constructions nouvelles, édification de murets,
ouvrages divers.

Par exemple, dans le cas d'une maison construite dans
une pente, les changements opérés dans l'environnement \
construit de 'habitat peuvent provoquer une modification de _L\\?J'
la circulation de l'eau sous la maison, l'empéchant de s'évacuer®.
L'eau cherche alors, a tout prix, a passer et lave les mortiers de

blocage des pierres ou encore modifie la résistance du sol a cet 7 [absence d e drain périphérique,
erudrait l'action combinée des eaux de

ruissellement et des eaux souterraines
Sur un sol argileux, la maison peut étre déstabilisée par ces effets.  déyrade les maconneries et déchausse

Gorgeé d'eau ou délavé, un sol verra sa capacité a recevoir la charge  les fondations : la maison s'affaisse
de la maison modifiée, au point de ne plus pouvoir la porter. dans le sol.

Dans ce type de déstabilisation de sol, la dégradation commence

par le décrochement des chaines d’angle (faites de grosses assises

articulées et de pierres de taille), qui sont souvent les parties les 4. Voir I"encadre « Modification
plus lourdes de la magonnerie. Celles—ci se désolidarisent du rem- de la nature des sols», p. 40.
plissage du mur et saffaissent.

Déversement marqué d’une chaine
d'(m‘qle sur une maison champenoise
en craie.
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Manifestations et effe

Fondations et soubassements sont
les lieux privilégiés de désordres liés

a I'humidité.

24

ts de ’humidité / Les conséquences de 'humidité

u La dégradation des fondations et du soubassement

Principe des fondations traditionnelles
Dans tous les ouvrages de fondation traditionnels, il n'y a jamais
d’étanchéité. Les remontées des eaux du sol dans le mur ne sont
jamais stoppées.

Lorsque l'on édifiait un mur de fondation, aprés avoir réalisé une
fouille en rigoles, on asséchait le fond de fouille en jetant de la
chaux vive; ensuite on posait une couche drainante de cailloux
propres concassés servant de forme de pose aux premiers appa-
reillages de pierres hourdées au mortier de chaux et de sable.

Ces premiers rangs étaient le plus souvent faits de grosses pierres,
servant dassise au mur (on parlera donc plus facilement d’«assises »
que de «fondations» pour une construction ancienne).

Seuls des édifices importants, comme une église par exemple, pou-
vaient présenter des fondations ou les remontées d'eau étaient blo-
quées par une feuille de plomb.

Dans le bati traditionnel, on ne rencontre pas de réels problémes
d’humidité affectant les fondations pour autant que P'enduit ne
soit pas étanche. Méme dans le cas d'un sol incliné, on faisait en
sorte que l'eau dévale la pente et migre au travers de 'appareillage,
qu'elle circule, et quelle ne soit pas arrétée.

Par contre, dans une fondation aux pierres hourdées au mortier, il ne
faut pas que l'eau atteigne la magonnerie car elle enléverait les fines
puis les petits cailloux, entrainant le déchaussement des gros cailloux
et la dislocation de l'appareillage.

Le soubassement : un point a
surveiller
A partir du niveau naturel du terrain,
l'assise devient le soubassement du
mur. Les soixante premiers centimeé-
tres suffisaient souvent a |'évapora-
tion de I'humidité résiduelle de la
construction. Toutefois, dans cette
partie basse du mur, 'humidité peut
étre constante car il y a a la fois éva-
poration des remontées capillaires et
rejaillissement des eaux s'égouttant
du toit.
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m La dégradation de la magonnerie des murs

Toute magonnerie, aussi bien faite soit-elle, est soumise a l'action
des eaux de ruissellement, des remontées capillaires du sol sur
lequel elle repose, des infiltrations éventuelles qui peuvent, a son
sommet ou dans son corps central, déstabiliser sa structure.

Dans les murs de pierres dures, non gélives, ce sont les joints entre
les pierres qui souffrent de ces agressions. Les joints constituent
une zone de fragilité ol le mortier liant les pierres se dégrade faci-
lement. Sa disparition entraine alors la déstabilisation des pierres
de la magonnerie.

I
Les conséquences de humidité

La ruine de la magonnerie : processus

Dans une magonnerie bien faite, la partie basse est consti-
tuée de pierres dassise massives sur lesquelles reposent les
pierres d'appareil (le plus souvent en deux parements) liées
par un mortier de blocage fait de gros cailloux et de petits
agrégats. Le tout travaille en compression pour assurer une
bonne transmission des charges.

u La disparition des joints

La disparition des joints, faits en mortier peu performant, est
progressive : ce sont dabord les fines du mortier de jointoie-
ment qui disparaissent avec |'eau de ruissellement, puis les

o Le déchaussement de la magonnerie

L'eau pénétrant au cceur de la magonnerie, elle attaque alors
le mortier de blocage qui assure la liaison entre les deux pare-
ments.

u Le bouffement

Dans une seconde phase, on note le bouffement de l'un des pare-
ments, interne ou externe, accéléré par la compression du poids de
la charpente. Leffet de «ventre» est identique quand il y a péné-
tration de l'eau au couronnement du mur, par exemple a la suite
d'une rupture de chéneau ou d’'une imprégnation de la sabliére de
la charpente engendrée par des désordres de couverture.

petits cailloux servant a bloquer les plus gros. Structure d’'une magonnerie
traditionnelle.

Bouffement d’une magonnerie traditionnelle.
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Manifestations et effets de I’humiditeé / Les conséquences de 'humidité

Un enduit en plusieurs
passes

Lenduit traditionnel a la
chaux et au sable est réalisé
en 3 couches de composition
et de mise en ceuvre diffé-
rentes :

u le gobetis (de composition
la plus proche possible du
mortier de blocage);

u le corps d'enduit (moins
dosé mais plus épais, car
c'est la que sopére la circu-
lation de I'humidité);

u la couche de finition, plus
fine.

26

m La dégradation des pierres du mur

Dans certains cas, spécialement avec des pierres tendres et gélives
(grés ou calcaire par exemple), on assiste a la dégradation de la
pierre elle-méme par l'action répétée d'une pluie flagellante ou
par la présence d’humidité dans le mur. La pierre peut alors se des-
quamer et éclater. Mais, cest plus sous l'effet de la fracture due au
gel et au dégel que sous l'action de l'eau proprement dite que le
processus sopeére.

Généralement, une magonnerie peu performante était protégée
par un enduit. Mais il peut arriver aussi que, par souci d’économie,
on ait fait le choix de laisser la pierre apparente, notamment pour
ce qui concerne les batiments agricoles.

Enfin, la migration de I'humidité dans la pierre peut en modifier

la composition chimique. D'oll une cristallisation qui fait éclater

la pierre (desquamation). Il est possible de reconstituer une pierre

ainsi atteinte en favorisant sa recarbonatation par la mise en place

d'un circuit d'eau migrante, qui dépose au compte-gouttes du cal-

caire lequel, au contact de lair, refait du calcium et du carbonate
de calcium.

m Lapparition de fissures dans les
murs

On pense généralement qu'une fissure
est la manifestation d'un désordre
structurel en cours alors que, souvent,
elle est plus simplement due a un
désordre ancien, un témoignage
d'une altération ponctuelle qui n’est
plus a craindre.

Il faut donc surveiller les fissures
pour voir si elles évoluent avant de
salarmer. On les refermera, une fois
tranquillisé quant a leur origine, pour
empécher l'eau de sy engouffrer et
de faire gonfler le mur.

Toute fissure doit étre surveillée pour
comprendre si le désordre est stabilisé ou
s'il continue d agir.

L&
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m La dégradation des enduits extérieurs

Les enduits sont toujours les premiers révélateurs des désordres
liés a 'humidité. Toutefois, leur examen se fera toujours dans un
systéme comparatif {en faisant le tour de la maison pour observer
toutes les fagades) pour éviter de tirer des conclusions hatives
sur la présence de traces. En effet les réactions ne seront pas les
mémes en fonction de lorientation des fagades et des intempéries
qu'elles subissent.

Le réle de l'enduit est de protéger la magonnerie des murs. Il est
donc fait pour recevoir, avec succés, les attaques de I'humidité :
ses performances sont adaptées aux caractéristiques climatiques
locales. Un enduit peut étre centenaire s'il a été réguliérement
entretenu, méme dans des régions trés pluvieuses®.

Les enduits traditionnels supportent également trés bien les
atteintes des migrations de l'humidité a lintérieur des murs :
remontées capillaires et migra-

I
Les conséquences de humidité

5. Sur les sites trés exposés aux
vents dominants, on protége
toutefois I'enduit par un bardage
car la force de la pluie battant
une facade est proprement
incroyable.

tion vers lextérieur de la vapeur
d'eau des activités domestiques. Le

danger survient lorsquon introduit L'eau dont est gorgé un mur descend par gravité,
une couche étanche (ciment) qui tres loin de sa cause originelle (rupture de chéneau,
bloque le processus de circulation. désordre de couverture..) et conjugue ses effets
L'eau contenue dans le mur ne peut pervers a ceux des eaux de remontée des nappes
alors plus s'évaporer a l'extérieur. phréatiques.

Cette couche étanche peut trées
bien ne présenter aucune trace de
dégradation alors que, derriére, le
mur est complétement pourri!

Cependant, méme dans le cas den-
duits « respirants », les remontées
capillaires peuvent étre destruc-
trices, non pas par la migration de
l'eau elle-méme mais par les dépots
ou les transformations chimiques
qui peuvent s'opérer.

Des désordres plus importants en pied de mur

Lenduit de la partie basse du mur doit donc gérer
tous ces flux qui, a la longue, le fragilisent et
conduisent a Papparition de grosses taches et de
moisissures. Ces derniéres peuvent parfois se situer
a plus de 2 m du sol.

’
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m La dégradation des enduits intérieurs

Un réle de «marqueur»
Les enduits intérieurs sont des marqueurs car ils agissent comme
des peaux qui révélent les pathologies et la présence d’humidité
au coeur de la magonnerie.

Une humidité ambiante dans une piéce génére d'abord une sensa-
tion d'atmosphére malsaine et la santé est affectée alors méme
que l'enduit ne montre aucun désordre : |'atmosphére a déja
changé car la structure méme du mur, dans sa masse, a changé.

Dans un second temps seulement, les enduits intérieurs révélent la
présence de 'humidité. Cela démontre qu'une importante transfor-
mation s'est opérée dans le mur : tous les sels minéraux ont migré
de lintérieur du mur vers |'extérieur. Leau transporte les sels a la
surface de la paroi, puis se transforme en vapeur d'eau. Ces sels
cristallisent au contact de lair.

Evaluer le degré d'urgence
Il ne faut pas salarmer si l'enduit présente des taches : cela montre
qu’il y a encore des échanges, que des circulations internes conti-
nuent a sopérer.

Quand il n'y a aucune manifestation, on peut en déduire que tout
va bien... ou qu'il n'y a plus du tout d’échanges dans le mur : la paroi
est froide sans étre vraiment mouillée.

Seul un examen attentif, en plusieurs temps, peut apporter de
vraies indications quant a la santé de la magonnerie.

Il faut identifier les différentiels sur le mur, rechercher la sensation
de froid en passant la main en pied et en haut du mur. Si les
sensations sont différentes selon les endroits, on est en droit de
se poser des questions.

On peut aussi essayer de sécher une portion d'enduit qui présente
de 'humidité avec un séche-cheveux ou un pistolet thermique : si
cela se révéle impossible, c'est qu'il y a toujours de l'eau qui arrive
derriére, en continu.. On en déduira que l'eau n'est pas seulement
superficielle, elle imprégne véritablement le coeur du mur.

La nature de l'enduit joue énormément car si lon a un enduit
étanche a l'intérieur d'une maison, le désordre ne se révélera que
quand le diagnostic sur le mur deviendra critique. Plus vite les

enduits réveélent les taches, plus vite on peut intervenir !
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Il est possible de faire un test — simple et probant — en réalisant
dans le mur un trou assez profond avec une grosse méche et en
examinant ce qui en sort :

* résultat normal

En dessous de 4 % d’humidité : on ne peut pas faire de bille avec
le mortier de blocage, il est pulvérulent et sec.

» résultat inquiétant

Entre 4 % et 10 % d’humidité : on peut faire une bille avec le mortier,
dont la consistance est pateuse.

» résultat alarmant

Au-dessus de 10% d’humidité : le mortier est extrémement pateux
et forme une bille qui, pressée, évacue de l'eau.

Ces pourcentages sont donnés a titre dexemple, les valeurs dépen-
dent de la nature des formulations des enduits et mortiers de
pose.

Un enduit a la chaux gorgé d’humidité doit étre systématique-
ment retiré. Il ne faut pas hésiter a le faire tomber puisqu'il ne tient
plus ou, du moins, plus pour longtemps.

Par contre, si 'enduit adhére parfaitement a 'intérieur, il ne faut pas
s'évertuer a le retirer. Il peut suffire de faire tomber |'enduit exté-
rieur pour permettre au mur de respirer et de sécher. Il est souvent
plus facile de régler la pathologie en intervenant sur l'extérieur.

Interventions au ciment prompt

De nombreuses maisons anciennes ont été restaurées dans les
années 1950 avec des enduits en « ciment prompt » (chaux et
ciment prompt)}. Dans ce cas, le ciment associé a la chaux n'est
pas fondamentalement mauvais ; l'enduit, bien que trés étanche,
n'est pas nocif pour la maison quand la magonnerie est saine et
que des désordres dus a l'eau ne sont pas emprisonnés.

Il faut vérifier si le mur sonne creux. Si tel est le cas, cela
signifie que l'enduit n'adhére plus au mur. Si le mur ne sonne
pas creux, on peut en déduire que la magonnerie nest pas
mouillée a coeur.

I
Les conséquences de humidité
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‘Manifestations et effets de I’humidité / Les conséquences de ['humidité

m La dégradation des bois

Plus que des effets directs de leau, les
bois souffrent du développement des
micro-organismes et des insectes que
humidité persistante génére.

Toute eau stagnante dans une structure
en bois {ou dans la zone de contact
entre une magonnerie et du bois) est un
danger. Elle met en péril les assemblages,
les pieds de poteaux et les sous-faces de
sablieres®.

Dés qu'il y a encastrement d'une piéce
de bois dans un mur {poutres ou solives
par exemple), il y a risque de dégrada-
6. Pour plus de details sur 2 tion avec des conséquences graves : 80 % des problemes de plan-

, dégradation des bols,  chor proviennent du pourrissement de solives encastrées dans
voir dans la méme série |'ouvrage s miE

Le colombage, mode d’emploi.

Le bois en ceuvre craint avant toute chose I'humidité Sl(l‘(]I)(II)lr’.

Outre la dégradation du bois proprement dite, on doit aussi
comprendre qu'un bois mouillé change de volume et peut alors
contraindre les magonneries.

Ce sont les parties basses du
colombage (sabliéres et pieds de
poteaux) qui sont les plus atteintes
par les effets de I'humidité.
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m La détérioration des sols du rez-de-chaussée

Dégradation du support
Des sols peuvent trés bien étre posés a cru sur la terre et ne pas
subir de problémes particuliers si les espaces extérieurs de la
maison nont pas été modifiés (dans le cas contraire, ils générent
une pression qui remonte dans les sols).

Cependant, clest avant tout la dégradation du support et de la
forme de pose des éléments du sol qui intervient sous laction
de I'humidité. Les carreaux de sol se dissocient alors les uns des
autres.

Dégradation des éléments de sol
Le dessus de I'élément de sol lui-méme peut se desquamer par
l'effet conjugué du passage (frottement) et d'une humidité ambiante
due a des remontées capillaires. Certaines terres cuites saltérent
effectivement a 'humidité et, selon la nature de largile, peuvent
développer du salpétre ou des mousses. Il peut également y avoir
une altération des joints, avec des mousses qui les colonisent.

Il ne faut pas non plus négliger 'apport d’humidité lors de l’en-
tretien des sols et l'action corrosive des produits contenant de la
soude. Ces derniers attaquent principalement le dessus et les coins
des carreaux. Ce sont surtout les zones de passage dans la piéce
qui en subissent les effets, un sol carrelé pouvant ainsi présenter
un pourtour parfaitement conservé alors que sa zone centrale est
dégradée.

. ]
" lesiconséquences de lhumidité

7. Voir I'encadré p. 46.

Sols anciens humides : une donnée récurrente ?

L'humidité se dépose sur les carreaux ou les dalles sous forme
d'une concentration de gouttelettes d'eau, qui apparait souvent
au changement de saisons. Elle est due a la condensation de
I'air ambiant sur une surface plus froide.

Le sol, qui a une inertie thermique’ totalement différente de
celle des murs, réagit en effet aux changements de pression
atmosphérique, de température ou de saison, soit avec un
temps de retard, soit avec un temps d'avance.
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Manifestations et effets de I'humidité / les conséquences de ['humidité

m La dégradation des planchers du rez-de-chaussée

Elle provient de I'humidité qui remonte du sol et de 'humidité
ambiante. Mais le probléme le plus important est celui du contact
direct du plancher avec la terre sous-jacente.

Certains planchers anciens sont posés 2 méme le sol (qui a été

sommairement travaillé avec un platre gros pour lui assurer une

certaine planéité et arrosé de chaux vive pour 'assécher). S'il y a le

moindre probléme d’humidité, le plancher, fait de grosses planches
de 4 cm d'épaisseur, pourrit !

Il en va de méme pour les planchers simplement posés sur
des lambourdes : si ces lambourdes sont portées par

Parquet

& T 0 D A A Lambourdes
Terre battue

L’humidité naturelle du sol dégrade les lambourdes
avant d'attaquer les lames du parquet.

Parquet

T Lambourdes

Augets en pldtre gros

Encailloutement drainant
en concassé lavé 30/60

Le plancher, isolé du sol par les cailloux et les augets en
I I )
ldtre, ne subit pas les agressions de I’humidité

i ! g

des cales en platre, elles sont correctement ventilées
alors que si elles reposent directement sur la terre,

elles peuvent pourrir.

Des abouts de lames ancrés dans le mur posent
aussi probléme. Si le mur est humide et qu'il n'y
a pas de ventilation sous le plancher, les lattes
encastrées finissent par pourrir.

En outre, le fait d'étre alternativement sec
et mouillé fait que le plancher finit par se
déformer : les lames se disjoignent et il perd
sa planéité.

Dans les maisons aisées, les planchers étaient
le plus souvent bien posés et un stylobate ou
une plinthe de 1,5 cm permettaient de cacher
les abouts des lames qui ne touchaient pas le
mur (ils étaient posés sur des augets en platre
qui pouvaient se déformer). Il n'y avait donc
pas de transfert d’humidité du mur dans le
plancher.

En résumé, il faudra toujours bien vérifier la
nature du plancher en retirant une lame et
faire le tour de l'accroche périphérique pour
vérifier dans quel état sont les lambourdes et
si les abouts des piéces sengagent, ou non,
dans la magonnerie.
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m La dégradation des planchers d’étage

Le cas des solives d'un plancher haut peut étre encore plus drama-
tique, car les solives fichées dans le mur en recueillent 'humidité.
Les abouts de solive peuvent alors pourrir car, a 'étage, le mur est
moins épais quau rez-de-chaussée, ce qui rend plus fréquents les
ponts thermiques®,

Il est exceptionnel que I'humidité des solives puisse atteindre le
plancher lui-méme. Par contre, le pourrissement des abouts peut
entrainer le basculement de l'ensemble du plancher d’étage. Le
principe général est donc d'éviter a tout prix le contact direct
entre un plancher et la ma¢onnerie du mur périphérique.

m La dégradation des menuiseries d'ouverture

Il s'agit d’éléments trés fragiles qui demandent a étre périodique-
ment remplacés, car les attaques de l'eau de pluie les dégradent
trés vite. Quant aux menuiseries contemporaines mises en place
lors des restaurations, elles résolvent certes les problémes d’étan-
chéité, mais elles engendrent de gros probléemes d’humidité a l'in-
térieur de la maison.

En effet, si les anciennes ouvertures
n'étaient pas tout a fait étanches a l'eau,
elles n'étaient pas non plus étanches a
lair. Elles favorisaient donc une cer-
taine ventilation et le renouvellement
de lair”.

Aujourd’hui, avec des menuiseries étan-
ches, on rend totalement hermétiques
les piéces, lair nest pas renouvelé.
Il faut donc réguler la circulation de
lair en perforant ces menuiseries, en
ménageant au-dessus des portes des
chicanes munies de grilles ou encore en
travaillant sur les dessous de porte pour
donner de lair. Parfois, on intervient en
plagant des grilles dans les plafonds et
les parties cachées.

Constamment soumises aux I'I)IR]II‘UH/H(‘S, 1?,\‘

menuiseries (lt’ "(’]&f sont I'(I[UL]L’IJIHIH (]é((]!'(l(](”‘r’,\ﬂ

I
Les effets de Uhumidité

8. Voir I'encadré p. 45.

9. Pour en savoir plus, voir dans

la méme série I'ouvrage Modifier,

créer des ouvertures.
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Sources
de |'humidite

Les causes d’humidité dans une maison sont
nombreuses et les moyens d’en comprendre
Iorigine sont parfois tres faibles, tant il peut y
avoir d’effets conjugués faisant intervenir des
événements extérieurs et intérieurs a la maison.
En effet I'humidité, c’est tout aussi bien de
I’eau courante que de la vapeur d’eau, de I'eau
«naturelle » (la pluie, un cours d’eau), de I’eau
«maitrisée» par I’homme (canalisations), de
I’eau générée par ses activités domestiques (la
cuisine, le bain), voire sa seule respiration.
Toute cette eau n’est, en principe, pas dange-
reuse en soi, a condition qu’on la laisse sui-
vre son chemin, hors de la maison et dans la
maison : ce n’est pas tant le passage de |I'eau
qu’il faut craindre que sa stagnation, son empri-
sonnement dans les lieux.

Il'y a ainsi des causes qui sont de la responsabi-
lité de 'usager de la maison et d’autres qui lui
sont extérieures.

CIFIAPITRI






Ce document ast la propriété exclusive de nona nina (ninasbalka@gmail.com) - 27 Octobre 2009 & 09:17

36

 Sources de Phumidit

| | |
E\/ALUER LA GRAVITE

La maison peuvt ne pas
avoir du tout souvffert
dans sa structure,
car des facteurs trés
ponctuels ne |aissent
pas forcément de
désordres durables.
Ce qui |a Fragifise
vraiment, c’est
la répétition des
factevrs ov un
brusque changement
d’état, comme celui
Prodvif par de 'eav
en passage tres
t’opide.

10. Il faut compter un cycle
de saisons de ventilation au
minimum pour retrouver une
situation normale.

/ |
117777

__LM.I__LAL“,L_‘JL

€ / Sources externes exceptionnelles ou accidentelles

Sources externes exceptionnelles
ou accidentelles

On n'est jamais a l'abri d’'une irruption intempestive de l'eau exté-
rieure, quelle provienne du débordement de cours d'eau ou des
remontées de la nappe phréatique. Il est certain que, face a ces
événements, une maison ancienne réagira mieux qu’une maison
contemporaine car elle finit toujours par sécher.

L’inondation par débordement d’un cours
d’eau
Le débordement épisodique d'un cours d'eau a proximité de la

maison peut provoquer des inondations qui affectent celle-ci, plus
ou moins régulierement et plus ou moins durablement.

Il faut faire attention a bien différencier les facteurs constants
des facteurs ponctuels. Car il peut s'étre produit une inondation,
des années auparavant, et une humidité perdure alors que la cause
elle-méme aura disparu depuis longtemps.

Une inondation, si elle affecte une maison qui a été bien construite,
bien pensée, entraine, certes, des dégradations aprés séchage'™
mais celles-ci ne nécessitent généralement quune simple reprise
des enduits détériorés.

Cet événement est, de fait, moins inquiétant qu'une rupture brutale

de canalisation dans la voirie. Dans une inondation, 'eau monte

graduellement et ne dévale pas avec force

(comme un torrent). Par contre une

riviere qui, a la suite de pluies tor-

rentielles, change brutalement de

cours pour venir frapper les murs

a des effets trés destructeurs,

car cela peut miner compléte-

\ ment la base de la maison (qui
‘ alors s’écroule!)

Pluies torrentielles

Lessivage puissant

4ot Tty

Débunfzmem

‘( Migrations S
% souterraines i
Infiltrations |

Débordement d’un cours d’eau.
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]
Sources externes exceptionnelles ou accidentelles

La rupture d’une canalisation de la voirie

En cas de rupture de canalisation, il faut intervenir trés vite
car l'affaissement d’'une maison en pierre peut survenir dans
les 48 h. La déformation est extrémement rapide et vio-
lente a cause de la pression de l'eau, qui lessive les pieds
de mur. Lhumidité qui arrive tout de suite dans le sous-sol
de la maison vous alertera : imprégnation compléte du mur,
qui va ruisseler, et du substrat intérieur et extérieur.

Les remontées de nappe phréatique

Une remontée est toujours possible mais, autrefois, on savait
généralement implanter la maison ou il fallait ou du moins
on prenait garde de ne pas mettre les pieces de vie la ol
elle pouvait survenir !

Aujourd’hui, on aménage souvent les sous-sols pour y faire
des chambres ou des salles de bains, et les éventuelles
remontées de la nappe phréatique entrainent irrémédiable-
ment des dégats.

De méme, plus on tente de bloquer les remontées de nappe
phréatique autour de la maison par des revétements das-
phalte ou des dalles béton, plus il y a de risques que |'eau
remonte dans les magonneries par capillarité. Parfois méme,
elle atteint la sabliére et endommage la charpente !

@ o (Déchaussement
@ b | des magonneries
: -

Canalisation

Rupture d’une canalisation.

i

{\\\ubhére

capillarité

e i

N~~~

T

.\‘L[]’P( ]JH&”(!U(I!I(

Remontées de la nappe phréatique.

BT Sl

Remontées par

Travaux de renouvellement des canalisations

Depuis la Loi sur l'assainissement de 1992, des cam-
pagnes de remplacement des vieilles canalisations
en fonte ont été lancées un peu partout en France.
Les nouvelles canalisations sont placées en hors-gel,
a 1 m de profondeur (1,30 m en zone montagne).

Ces travaux importants peuvent entrainer des rup-
tures. Il faut donc étre particulierement vigilant
quand ils débutent dans le voisinage de la maison.
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Sources de I"humidité / Solirces externes constantes ou naturelles

o Sources externes constantes

LA ZONE DE MARNAGE
ou naturelles

Cest |a zone de

sublimation de ['eav Il s'agit de l'eau du sous-sol qui, par le jeu des remontées capillaires
remontant dv sol, qui dans le sol porteur, va imprégner progressivement la base des murs,
s'évapore et dépose et du rejaillissement des eaux de pluie. Dans la majorité des cas, la
|d |es sels minérauvx structure méme de la maison ancienne permet la gestion naturelle
qu’elle contient, de ces eaux.
génércnf taches et
salpétre. Les remontées capillaires

Cette source permanente d’humidité ne peut pas étre contrdlée
par l'usager de la maison. Il ne peut qu'en corriger les effets.

La nature des matériaux et le type d'assemblage des pierres de la
magonnerie jouent beaucoup sur les remontées capillaires : elles
sont par exemple absentes dans un granit ou un grés dur, manifestes
dans un tuffeau.

Les mortiers de blocage, assez fins, sont de trés bons conducteurs
de ces remontées et constituent leur chemin naturel. Leau du sol
remonte aussi dans les enduits de protection des magonneries mais,
ceux-ci étant respirants, elle s'évapore toute seule.

_—

— - Enduit respirant

— ——

Magonnerie hourdée au * 7!\ ——
- —_

mortier de chaux margre |
Séc ])(I\IN ar empmurlun
~

Sol muure[ ; ; ; Sol narurel
Terre battue /‘i § o \\\\\\\\ \\\\\\\

Remontées

Lvaporation des remontées capillaires dans I’habitat traditionnel.
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Le mauvais drainage des sols

Un mauvais drainage peut étre dii a des travaux environnants, a une
modification des sols périphériques ou encore a une modification
interne a la maison : il suffit de remplacer un vieux mur de pierre
par un mur en parpaings pour que ce qui se faisait simplement,
par percolation générale sur le mur avec une évaporation, se fasse
désormais au pied du mur, avec une interaction certaine sur les
fondations.

Enrobé extérieur

L

I
Sources externes constantes ou naturelles

~— Enduit étanche
Infiltration dans
les magonneries

Enrobé extérieur

— /]

Tt 11

Remontées

Emprisonnement des remontées mpi[]uirex dans les maconneries.

Lartificialisation des surfaces extérieures (notamment le goudron-
nage des trottoirs jusqu'a la facade de la maison!) et intérieures
(réalisation d’une dalle béton dans la cave ou au rez-de-chaussée),
qui interdit I'évaporation naturelle des eaux du sol, génére de méme
des infiltrations d'eau dans les murs périphériques.

La présence dun enduit étanche sur les magonneries aggrave
dautant le probléme : l'eau, bloquée dans les murs, remonte a l'in-
térieur de ceux-ci.

|~ Forme de pose
Dalle étanche BA
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Sources de 1’humidité

/ Sources externes constantes ou naturelles
===

80 % des problémes d’humidité proviennent d’'une mauvaise
gestion des eaux de ruissellement de surface et des eaux sou-
terraines. Depuis la loi de 1992, les communes sont obligées de
s'équiper d'un dispositif séparant le réseau des eaux pluviales du

réseau des eaux usées.

Modification de la nature des sols

La densification du bati, visible en comparant le cadastre napoléonien au cadastre actuel, engendre
des perturbations du ruissellement des eaux de surface qui sont dommageables aux maisons se
trouvant sur leur parcours.

Une maison saine quand elle était isolée sur sa parcelle peut ainsi devenir humide lorsquelle
se retrouve entourée par de nouvelles constructions.

La maison ancienne, sans profondes fondations, est en quelque sorte « posée » sur le terrain. Elle
est donc complétement liée a la capacité du sol a supporter les charges : si le sol est modifié,
la maison est fragilisée.

Les schémas ci-dessous illustrent le cas de |'édification d'une nouvelle construction en amont de la
maison : la circulation des eaux de surface et des eaux souterraines est modifiée; lartificialisation
des sols accéleére la vitesse d’écoulement des eaux, qui provoquent alors des désordres dans les
maconneries enterrées de la maison.

“\\\\\'C\

¥
ain
ettt

Maison isolée dans la pente

Nouvelle construction

7

Modification du

Maison
terrain naturel
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Le rejaillissement des eaux de pluie J'”W
Le rejaillissement de l'eau s’égouttant du toit est ‘_ J,J'J' |
particuliérement néfaste. Un débordement plus i
ou moins important du toit et la présence dun i
i L 3 : ’ Egout du toit
coyau rectifiant la pente a I'égout et rejetant l'eau C
loin de la base du mur étaient les réponses tradi- l
tionnelles a ce probléme.

s s . . Mur gouttereau
Ce n'est pas tant l'eau qui tombe que sa vitesse

de propulsion contre la paroi qui pose probléme. B
Cette vitesse est fonction de la nature de la o,

. . . P Sol naturel
surface de résonance : les cunettes bétonnées en

pied de mur des années 1970 sont, a ce sujet, par- Rejaillissement sur

ticulierement redoutables car l'eau rebondit plus sol naturel.
fort sur un sol artificialisé et frappe plus haut le mur.

Mur HHH[NI"H(HI

Sources externes constantes ou naturelles

Egout du toir

|
K

Cunette béronnée

Rejui]]jssemenl sur

sol bétonné.

| 1. Voir glossaire, p.75.

Selon les DTU", on admet 12 cm pour le rejaillissement, alors que
sur les dalles engravillonnées mises aujourd’hui en pied de mur,
leau rebondit a 30-40 cm. On peut observer a lintérieur de la
maison la ligne d’humidité due a ce phénomene.

Intervenir sur les pieds de mur : les grands principes

m Plus on durcit le pied de mur (trottoir, cunette), plus on éléve la zone fragilisée par les eaux de
rejaillissement. Il faut, au contraire, placer la cunette le plus loin possible du mur et au droit de la

rive de toit.

u Les pieds de mur laissés en herbe, au-dessus d’un drain, diminuent fortement les effets du rejaillis-

sement des eaux de pluie et contribuent a un meilleur séchage du soubassement.

m La premiére vocation du drain périphérique n'est pas d’'évacuer l'eau mais de permettre aux pieds
de mur de sécher. Il favorise la ventilation des fondations dans un milieu ot il y a peu d'échanges.

m On préconise une formulation différente des enduits de
soubassement pour qu'ils soient tout a la fois «respirants » et
résistants aux chocs : on peut notamment y ajouter un peu
de pouzzolane pour améliorer leurs performances.

&1
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=

Sources internes exceptionnelles
ou accidentelles

Personne n'est a l'abri d'un accident mécanique affectant les élé-
ments (canalisations, appareils ménagers) propres au confort
moderne.

La rupture des réseaux

La surveillance des réseaux est un principe important. Les circuits
d'eau {notamment pour linstallation du chauffage et des sani-
taires), doivent étre visibles ou simplement cachés au regard par
une plinthe (derriére laquelle on aura un stylobate et une saignée).
On évitera tout conduit encastré dans les murs.

Il sagit la d’'une préconisation quasi obligatoire dans les maisons
anciennes, car des problémes ponctuels de tassement des magon-
neries peuvent entrainer la rupture d’une canalisation encastrée.
Sachez quavec les tubes actuels en polyéthyléne de 120 mm, l'eau
passe a 7 bars (alors qu'elle est a 1,5 bar dans les robinets de la
maison). En cas de rupture d'une canalisation, cette incroyable pres-
sion lave — en seulement une journée ! — les pieds d'une maison
ancienne qui n'a pas de fondations. En 2 h, toutes les assises peuvent
étre déchaussées sur 1 m de hauteur.

u Cas d’'un chauffage au sol

Le risque de rupture du dispositif est improbable, car les tubes du
systéme sont mis en eau pour vérifier qu’il n’y a pas de fuites avant
de couler la dalle dessus. Méme une microfuite se voit tout de suite
avec les appareils de mesure.

Principe du chauffage par le sol

Une petite dalle de propreté de 20 cm, dissociée de la magon-
nerie, est réalisée au-dessus du hérisson (15-20 cm), lui-méme
recouvert d'un géotextile anti-contaminant.

Les tuyaux doivent étre englobés dans une chape de 7 a 8 cm et
posés sur une plaque de polystyréne qui sert d'isolant.
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Sources internes exceptionnelles ou accidentelles

Sil n'y a pas de fuites pendant l'essai, il ne peut pas y en avoir
ensuite, car les dalles d’'un plancher chauffant bien posé sont indé-
pendantes de la structure de la maison. Si celle-ci bouge, la dalle
flottante, les PVC, les gaines souples peuvent accepter sans aucun
probléme une certaine déformation.

Seule une erreur de mise en ceuvre peut permettre d'envisager ce
type de désordre.

La rupture des équipements
u Les chauffe-eau

Pour ce qui est des chauffe-eau, on doit toujours craindre les rup-
tures du cuivre. Car ce sont 200 | d'eau (toujours en chauffe !) qui
se vident complétement sur le sol, lequel ne peut les absorber. Leau
passe alors sous le sol, lave le dessous et pénétre dans les murs de
fagade sans que l'on puisse voir la fuite derriére le chauffe-eau, ni
imaginer les désordres graves opérés sur le sol et les murs.

u Les lave-linge et lave-vaisselle

Quand un lave-linge n'évacue plus car le tuyau est bouché, celui-ci
peut se rompre, occasionnant lirruption sur le sol de 40 | d'eau
(ce qui est encore plus grave si ce dernier est un parquet). Le pro-
bléme est alors le méme que dans le cas d'un chauffe-eau. Il est
donc prudent de placer ces deux éléments dans le cellier ou dans
la cave.

Pour un lave-vaisselle, le volume d'eau ne dépasse pas 13| et il y
a suffisamment de place dans les tuyaux et dans la cuve pour en
retenir l'essentiel.

( }n’r:’]m/e
t

Forme de pose

P
% = = Réseau d’eau
o o) Isolant
. Dalle en béton de
-’/thunrz’( el chaux
Géotextile
i _LA — anti-contaminant

Heérisson/encailloutement drainant
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Sources de I'humidite / Sources internes constantes ou naturelles

MULTIPLIER
LES OBSERVATIONS

Pour bien évaluer [es
problémes d’humidité
lids a J’usoge de [a
Mmaison, comparez
plusievrs périodes
d’observation :
aprés vn séjouvr coutrt
avec 4 personnes;
aprés vn séjovr court
avec |5 personnes;
aptés vn séjour Iong
(vne dizaine de jours)
avec |5 personnes.

12. En atmosphere saturée
d’humidité, I'eau en suspension
est de 3 |/m3.

Sources internes constantes
ou naturelles

Les usages dits domestiques doivent étre adaptés aux caractéristi-
ques de la maison ancienne. Au-dela de l'esthétique, les matériaux
mis en ceuvre doivent donc étre conformes aux contraintes d’'usage.
Car cest finalement le mode de vie contemporain qui fait le plus
souffrir la maison.

Si l'on ne change pas ses habitudes, on entre en contradiction avec
les qualités propres de la maison ancienne. Si au contraire, on
sadapte au fonctionnement particulier de celle-ci, on en tirera le
maximum d’avantages tout en la respectant. La maison et la famille
qui loccupe deviennent alors un couple complice.

La vapeur d’eau domestique

On ne doit pas, dans la gestion de 'humidité d'une maison, négliger
le facteur introduit par la respiration des habitants. Plus la famille
sera nombreuse dans un espace relativement restreint, et plus il y
aura une production de vapeur d'eau importante.

Au quotidien, la respiration de la famille n'est pas aussi problé-
matique que les effets ponctuels de rassemblements festifs : un
événement familial, par exemple, conduisant 15 ou 20 personnes a
occuper le méme espace. La maison réagit alors comme une voiture
occupée par 5 personnes et dont les vitres se couvrent de buée.

Laération des piéces (en particulier des chambres et salles de
bains) par ouverture des fenétres chaque jour pendant au moins
20 min, méme en hiver, reste un bon réflexe. Elle est de toute facon
conseillée pour assainir latmosphére et tuer les acariens.

Mais cette vapeur n'est pas aussi importante que celle produite par
la préparation des repas. Dans une atmosphére de confinement, les
vapeurs de marmite dans la cuisine arrivent trés rapidement a
saturer l'air d’humidité™ A linverse, dans une maison trés séche,
faire des bouillons permettrait de rééquilibrer 'atmosphére !
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Dans une cuisine, les enduits a la chaux sont des régulateurs (on
évite généralement de mettre du papier peint) mais ils ne seront
pas suffisants pour gérer la vapeur d’eau si on mitonne beaucoup et
longtemps... De la méme maniére, l'eau ruissellera sur les carreaux
de faience. Il est donc préférable de prévoir, dans les piéces trés
sollicitées, un systeme de renouvellement d'air (naturel ou méca-
nique : fenétre ouverte, percements fixes, puits canadien, petite
VMC...), qui soit a la hauteur des besoins.

La condensation

En dehors de ce qui est accidentel ou du aux conditions d'usage,
la plus grande source de production deau dans la maison est la
condensation réguliére provoquée par les ponts thermiques et
par les points froids continus. Les principaux ponts thermiques dans
I'habitat se situent au niveau des :

raccordements des différentes parois (mur de refend par rapport
a un mur périphérique, plancher par rapport a un mur, etc.) ;

encastrements de planchers dans les magonneries ;

jonctions des ouvertures aux magonneries.

La condensation est, en elle-méme, un systéme naturel de régu-
lation : quand il y a trop d’humidité dans lair, il y a condensation
pour retrouver un niveau acceptable de saturation.

Le recours a un systéme de renouvellement dair peut étre un com-
plément a l'aération naturelle (fenétre ouverte) lorsqu'elle se révéle
insuffisante. Il permet de mettre en dépression la piéce et de faire
en sorte que lair saturé s'en aille.

|
Sources internes constantes oy naturelles

Les ponts thermiques dans
une macgonnerie

A lintérieur d'un mur, des matériaux
hétérogenes engendrent des ponts
thermiques trés peu controlables (sauf
en isolant le mur par l'extérieur pour
limiter les différentiels de tempé-
rature). Il y a alors condensation au
contact de ces matériaux.

dans les magonneries.

Isolant

E,\’(‘IHP[(S couranis (1(’ ll]()I)lK 1]1(‘1'1111L[[l€5 ¢ 1(‘3' Pl(l!]( 11?1‘,\' encastrés
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Sources de 1"humidite / Sources internes constantes ou naturelles
|

Calorifugeage d'un tuyau.

Tuyau

Qu'est ce que linertie
thermique ?
Linertie des matériaux d'une

maison peut améliorer signi-
ficativement son confort.

Dans la maison ancienne, les tuyaux d'eau froide sont souvent cou-
verts de gouttelettes qui tombent sur le plancher ou sur la peinture.
Car, quand la maison est chauffée alors qu'il y a déja beaucoup d’hu-
midité dans lair, le différentiel entre une température ambiante a
20 °C avec une atmosphére chargée a 60 % d’humidité et une eau
froide a 14 °C passant dans les tuyaux entraine une condensation
sur les parois les plus froides.

Dans ce cas, le renouvellement dair ne suffit pas a résoudre le
probléme. Il faudra calorifuger le tuyau pour que le taux d’humidité
ambiante descende au moins a 40 %. Car, a ce tauy, il faudrait que
le différentiel entre température ambiante et parois froides soit
beaucoup plus fort pour qu'il y ait condensation.

Le mode de chauffage

Tous les modes de chauffage ponctuels, et basés sur lisolation,
sont trés pénalisants pour la gestion de I'humidité dans les maisons
anciennes, qui ont de l'inertie. Celles-ci sont trés difficiles a mettre
en chauffe, car il faut dabord les sécher avant de pouvoir chauffer
l'air. Une fois récupéré le taux d’humidité naturel, il faut simple-
ment leur apporter suffisamment de calories pour compenser
les déperditions de chaleur engendrées par les matériaux mis en
ceuvre ou par l'ouverture des portes et fenétres de la maison.

Linertie, aussi appelée capa-
cité thermique surfacique,
est la capacité du matériau a
pouvoir accumuler puis restituer
de la chaleur en hiver et de la
fraicheur en été, clest-a-dire a
réguler les variations de tempéra-
ture intérieure.

La magonnerie traditionnelle, de
large épaisseur, a un volant de
restitution de la chaleur emmaga-
sinée trés long (de 8 a 12 h) tandis
qu'une magonnerie convention-
nelle (peu épaisse, dense et trés
conductible) a peu d'inertie.

Mur en aggloméré de ciment
avec des alvéoles larges favorisant
les courants de convection

ey

Mur ancien (pierre, terre, lorc his, pierre
hourdée au mortier de chaux-sable-terre)

©oc%] I

L | %4/%4
| 40 a 55 cm | 20 em

Maison traditionnelle.

Maison conventionnelle.

L6
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u Le chauffage d’une résidence principale

Quand on met en chauffe une maison qui a de linertie
{avec un chauffage central en continu) et quon vit dedans,
il ne doit pas y avoir de problémes de condensation. Car
il s’établit entre les parois et l'air ambiant des niveaux
d’équilibre tels qu'il y a peu de risques de condensation
dans la maison. Cette derniére peut absorber des apports
ponctuels de vapeur importants (comme 4 longues douches
ou 2h de pot-au-feu !).

Si la maison est peu isolée et quon la chauffe seulement
le soir (et en baissant la température dans la journée), l'am-
biance thermique est en dents-de-scie, avec des différentiels
de température importants. On favorise alors la sensation
de parois froides et des condensations qui nexistent pas
lorsque le chauffage est régulier.

u Le chauffage d’une résidence secondaire

Quand on utilise une maison de maniére trés ponctuelle
(seulement le week-end, par exemple), il faut privilégier
lisolation et moins le principe d'inertie, et la mettre en
chauffe réguliérement (avec un poéle ou du solaire). Mais
lorsque l'on arréte de chauffer, la température chute rapi-
dement, entrainant souvent une forte condensation qui
peut accélérer la dégradation superficielle des enduits.

Idéalement, il est préférable davoir un chauffage pré-
commandé mis en route dés le jeudi soir, qui montera la
température plus lentement, et de disposer éventuelle-
ment d'une ventilation mécanique assurant le renouvel-
lement dair. Puis de programmer une lente descente en
température, jusquau lundi soir.

Clest, économiquement parlant, un choix intéressant pour
la qualité de vie et la santé du batiment, qui évitera des
travaux de réparation. Dans le budget de la maison, la
consommation d’électricité est largement compensée par
les économies dentretien. Il n'est pas certain, dailleurs,
quil y ait une différence sur la facture délectricité
car on ne fait que chauffer la maison de maniére plus
progressive.

I
Sources internes constantes oy naturelles

_ 4 | |-

Isolation par I'extérieur d'une résidence
principale.

!_H
|

Isolation par I'intérieur avec /)m‘mw
platriéres d'une résidence principale.

19,

Isolation par extérieur d’une résidence
secondaire.

@ Enduit extérieur

@ Isolant naturel

@ Maconnerie traditionnelle
@ Enduit intérieur

@ Briques pldtriéres
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L8

Sources de 1’humidité / Espaces d risques dans la:maison

[ I}
VERIFIER LES
ANCIENNES CONDUITES
EN FONTE

Quand il y a des
W.-C. aux différents
étapes de |a maison,
il faut vérifier "état

des colonnes en
fonte qui traversent
les planchers car |a
fonte devient poreuse
avec |e temps. Elle

favorise ainsi |es
remontées capillaires
et Papparition
d’odevts.

13. Par exemple, dans certaines
caves, |'état des poutrelles
métalliques servant d’assise a des
voiitains en brique : le fer s’oxyde
et se délite quand il y a un exces
d’eau et que la cave manque de
ventilation.

Espaces a risques dans la maison

L’humidité dans les pieces d’eau

Aujourd’hui, la charge d'usage de la maison est beaucoup plus forte
quautrefois. Toilettes intérieures et salle de bains ont été créées
dans des maisons ol elles n'existaient pas au départ, ou qui, quand
elles existaient, étaient utilisées selon des modalités radicalement
différentes. Pieds trempés ou débordements de la baignoire, ou
encore éclaboussures de la douche quotidienne (multipliée par
autant de personnes que compte la famille), sont choses courantes
sur un sol qui n'est pas celui d'une maison contemporaine, ou ces
pratiques sont intégrées dans le choix des matériaux utilisés et leur
mise en ceuvre,

Le sol de la maison traditionnelle ne pourra pas absorber cette
humidité excédentaire et la rejettera sur les murs et le plafond
de la piéce sous-jacente. Il donc primordial de rechercher des
étanchéités entre les différents niveaux de la maison. En outre,
avec une consommation d'eau sans commune mesure avec celle
d’autrefois, il y a des niveaux d’humidité récurrents qui ne sont plus
régulés. Pour conserver en bon état le sol des toilettes, 'idéal est
d’avoir des w.-c. suspendus pour éviter la dégradation des sols
de structure.

L’humidité dans la cave

Toute maison nouvellement acquise devra faire l'objet d'un controle
rigoureux de la cave et de ses aménagements®. On vérifiera notam-
ment que :

les anciens soupiraux n'ont pas été bouchés quand le niveau du
sol extérieur a été remonté ;

une canalisation na pas cédé (une descente d'eaux usées, par
exemple). Trés souvent les anciennes arrivées d'eau passent dans
les caves et il est judicieux de les calorifuger ;

les regards extérieurs ne sont pas bouchés car ils risquent de se
déverser dans la cave;

la nature du sol (de la cave, mais aussi a l'extérieur) n'a pas été
modifiée.
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[—)
Espaces a risques dans la maison

Vérifiez aussi si une partie du local n'a pas été amé-
nagée en chaufferie. Car la chaudiére fera monter
la température des 13°C habituels a 18-20°C et il y
aura inévitablement des problémes de condensation
(d'autant plus si le soupirail a été occulté pour faire
passer le conduit de fumée ).

Pour toutes ces raisons, on prend beaucoup de risques
quand on veut aménager un sous-sol et quon met en
place une dalle carrelée. La nature de ce local et ses
qualités thermiques et hygrométriques en seront tota-
lement modifiées.

L’humidité dans les combles aménagés

Espace naturellement aéré entre les éléments de cou-
verture et la charpente, les combles sont un lieu frais
mais sain, car constamment ventilé.

A partir du moment ou on les aménage, on modifie
la circulation d’air, ce qui provoque des problémes
de concentration d’humidité qui se répercuteront sur
la charpente et, par ricochet, sur tous les éléments
sous-jacents. Il faut donc que

La cave : espace méconnu, voire
malmené

Une maison sur cave est moins humide car
la cave est l'équivalent d'un vide sanitaire.
A linverse d'une idée recue, elle n'est pas
elle-méme un lieu humide mais est au
contraire séche et fraiche (dans une cave
saine, les pommes de terre ne germent
pas). Les caves des maisons anciennes
se sont dégradées parce qu'elles ne sont
plus ventilées et que les portes n'en
sont plus constamment ouvertes comme
autrefois.

Leau ne doit pas remonter dans une
cave. Quand la nappe phréatique était
proche du sol, on ne faisait pas de cave
sous la maison (s'il en existait une et que
la nappe remontait, on comblait la cave
pour éviter tout danger).

les nouvelles activités prévues
soient compatibles avec les
besoins de ventilation de la
charpente.

Lidéal est de réaliser «une boite
dans la boite» {voir ci-contre).
A défaut, on s'interdira d’amé-
nager une cuisine ou une salle
de bains, et lon se contentera
d'une chambre rustique avec
un chauffage ponctuel, type
radiant.

Dans tous les cas de figure, il
faut installer de vraies fenétres
avec un kit de ventilation méca-
nique a bas débit constant.

Le principe de la «boite dans la boite »

L'espace aménagé dans les combles est indépendant de la struc-
ture de la maison de maniére a favoriser la ventilation naturelle
de la charpente tout en ayant une température agréable. On
limite aussi les risques liés a l'installation de piéces d'eau.

La «boite», doublée par une couverture chaude, repose sur les
magonneries et n'entraine pas de surcharge sur la charpente tra-
ditionnelle.
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Lutter contre
I’humidite

On l'aura compris : les effets de ["humidité
peuvent étre anodins et passagers ou profonds
et durables, en fonction de leur origine, de la
capacité de la maison a absorber les désordres,
de la rapidité du diagnostic.

En toute circonstance, la surveillance attentive
de I’édifice et de ses éléments constitutifs reste
importante. Une bonne approche des abords
de la maison et de leurs caractéristiques, une
connaissance des performances des matériaux
mis en ceuvre, une utilisation raisonnée des
lieux, sont les meilleurs garants pour conserver
une maison saine.

Les effets de I"humidité se reglent le plus sou-
vent par la disparition du désordre qui les a pro-
voqués et par |'aération des parties atteintes.
Dans certains cas cependant, reprise de fonda-
tion, de magonnerie de murs, ou réfection des
sols sont indispensables pour retrouver un état
de fonctionnement satisfaisant.

Enfin, dans des cas de catastrophes naturelles
ou provoquées par I’homme, on doit faire appel
a des techniques sophistiquées pour redonner
aux murs leur qualité originelle.

-\
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" Lutter coti;t:re I’humid:

ité / La surveillance et Uentretien

La surveillance et I’entretien

Une maison peut étre assimilée a un corps vivant, qui grandit en age
et est affecté au cours de son existence par des maux l'atteignant plus
ou moins profondément. Elle nécessite une surveillance constante
et des soins attentifs. Les cicatrices que peut révéler une maison
ne seront ainsi que la manifestation de blessures maitrisées.

Contréler 'humidité de sa maison :

trois regles essentielles

m Assurer le «clos et le couvert» de la
maison : étanchéité du toit, étanchéité

des ouvertures.

u Gérer les récupérations : gouttiéres,
descentes d'eau, cunettes et ouvrages
de gestion des eaux de ruissellement.

m Traquer les fuites : fuites ac
telles et fuites dues a l'usage des

d'eau, ou encore absence de venti

favorisant la condensation.

o,

ey S ey na sy
AT e
LS T RS
38357 Rasees ia

v

ciden- Fenesiron de
. ventilation
piéces _
lati Solin de souche
Ilation de cheminée

Les points sensibles a surveiller.
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Les enduits de facade

Les enduits de fagade sont différenciés en fonction du niveau du
mur et des contraintes qui s’y exercent.

Il est, en particulier, absolument indispensable d’avoir des enduits
respirants en soubassement. Ces derniers, a l'intérieur comme
a l'extérieur, doivent, par ailleurs, étre résistants aux chocs. Des
dosages particuliers permettent dobtenir les performances souhai-
tées alors que les enduits vendus en sac ont tous la méme perfor-
mance. On utilise ainsi souvent des grains de sable plus gros, qui
peuvent supporter des chocs ponctuels.

Le dilemme est que plus on rend l'enduit de soubassement résistant
a l'action de l'eau, moins il est efficace pour la percolation a lair.
Le bon compromis est un enduit résistant aux chocs et présentant
une certaine porosité pour favoriser la circulation de lair.
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Lenduit de soubassement, soumis a d’autres
contraintes que celui du reste du mur, doit
étre refait périodiquement : clest l'enduit
«sacrificiel » évoqué plus haut™.

On consideére que cette reprise d'enduit (indé-
pendante de celle des parties supérieures du
mur) doit étre envisagée tous les 5 a 10 ans.
Lenduit intérieur peut, par contre, étre
de méme nature sur toute la hauteur du
mur®. Un chaulage sombre en soubassement
cachera les inévitables taches qui ressortent
sur le mur.

A lextérieur, le goudronnage des parties
basses et lemploi de peintures grasses jouent

]
. lasurveillance et Uentretien.

On cherche un]mln/':’nli d mettre en soubassement, a la l)lzu‘e

d'un enduit sacrificiel, un enduit étanche, dont I'effet sera de
rejeter plus haut les eaux de remontées capillaires.

le méme role tout en assurant une meilleure protection du mur.

L’étanchéité et I'isolation du toit

Dans les régions de montagne, on gardait la neige sur les toits
comme manteau thermique, ce qui évitait aussi le bris ou le sou-

| 14. Voir chap. I, p. 8.

I5. Dans le bati ancien, la partie
haute des murs, abritée par

levement des éléments de couverture dus a la succession des gels le débord de toit, n’était treés
et dégels. Dans la méme perspective, il est intéressant, quand les souvent pas enduite.
charpentes le permettent, de conserver ou de réinstaller les arréts

de neige sur les toits.

La visite annuelle du toit

m Prévoyez cette visite a l'automne, avant d'entrer dans hiver,
ou au printemps pour voir comment le toit a résisté aux

intempéries.

m Vérifiez les tabatieres, les lucarnes, les Velux, les chiens-assis

et les solins.

mA partir des combles, recherchez toute fuite éventuelle.
Examinez aussi attentivement le lattis, et tous les éléments
de charpente, pour repérer les points de faiblesse.

m Enfin, si vous constatez la présence de chauves-souris, vous
pouvez en déduire qu’il y a des trous dans la couverture !
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Lutter contre 'humidité / la surveillance et Uentretien

Utiles en montagne, les feutres bitumineux

« \

Principe de la double-couverture ventilée.

doivent étre évités ailleurs. Car ils peuvent

empécher la ventilation de 'humidité,
qui reste alors bloquée dessous, et peut
faire pourrir la charpente. Le feutre
doit étre posé par un professionnel qui
saura comment le placer par rapport
aux vents dominants et qui lagrafera
correctement. Sinon, le feutre risque de
pocher et de retenir l'eau ; il finira par
se déchirer...

La sous-couverture avec matériau
d’étanchéité est un autre systéme
utilisé fréquemment quand on aménage
les combles. Par sécurité, on double
souvent |'étanchéité avec un isolant.

Quand les maisons ne sont pas habitées

U'hiver, il faut, pour éviter 'humidité, condamner
les cheminées avec des trappes réglables de l'intérieur. Aujourd’hui,
les cheminées ouvertes sans tubage sont rares.

Quand elles sont équipées d'un insert ou d'un poéle de combustion,
elles sont toutes munies d’'un conduit tubé avec une sortie protégée

et parfois un aérateur.

Choisir son isolant

la laine de verre. Ces

On a longtemps utilisé comme isolants la laine de roche et

perdre au bout de 7 ans prés de 60 % de leur efficacité. Car,
en milieu humide, ils se tassent et nont plus alors leurs qua-
lités d’échange et de protection. Une fois secs, ils ne repren-
nent pas leur volume initial.

Aujourd’hui, on fait davantage confiance au chanvre, a la laine
de mouton, aux panneaux de fibres de bois (Pavatex® par
exemple) et a la ouate de cellulose, dont les performances ne
sont pas altérées par 'humidité.

matériaux, trés aquaphobes, peuvent
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Les gouttieres et les descentes

Dans 'habitat traditionnel, on travaillait beaucoup les dépassées
de toiture, coyaux, corniches et génoises, qui participaient
pleinement a la gestion de 'humidité en rejetant l'eau loin de
la base des murs.

Les moulurations de fausses pierres, faites dans les angles des
batiments importants, assuraient aussi une protection supplé-
mentaire contre les risques de rupture de descentes (tout en
participant du décor).

Avant linvention et la vulgarisation du zinc, au xix® siécle, les
gouttiéres et descentes {en bois, pierre ou terre cuite) étaient
rares dans le bati villageois. L'égouttement des eaux de pluie a la
base de la magonnerie posait souvent des problemes d’humidité
et de dégradation du soubassement.

De maniére générale, le sol d’accueil des eaux gouttant du toit
doit étre absorbant. Il est laissé nature, ou traité avec du gravier
ou du sable. Pour permettre a l'eau de gagner le drain (si la cunette
est placée trop haut, l'eau risque de s'infiltrer par-dessous et de
s'écouler contre le mur de fondations), on peut aussi prévoir un
petit congé (une moulure concave) fait avec un glacis, une lauze ou
encore une tuile posée de biais.

Mais on ne peut aujourd’hui se satis-

I
; Lta surveillance et Uentretien

L’entretien des gouttiéres et des
descentes est primordial car leur
(lé‘gl'udul[r)n entraine lmuu'uup de
désordres de magonnerie.

16. Pour la réalisation du drain,
voir «Les interventions», p. 57.

faire de labsence de gouttiére et il
faudra rapidement envisager leur mise
en place si le toit en est dépourvu. Les
maisons anciennes ayant souvent de
grands développements de toiture, il
ne faut pas hésiter a surdimensionner
ces gouttiéres par rapport aux normes
actuelles, voire 3 mettre deux descentes
pour diviser les risques de rupture. Il faut
aussi bien vérifier le raccordement des
descentes au réseau d'eaux pluviales.

Dans le bati traditionnel, le traitement du
sol de la cour (ici un caladage de galets,
bloqués dans I'argile) est une des réponses au
pwbléme de l'é(gou/lemem des eaux du toit.
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Lutter contre I'humidité / La surveillance et Uentretien

I7. Cette végétation ne devra avoir Lavégétation de proximité et de fagade
ni développement ni systéme

e ; La végétation est un facteur aggravant d’humidité pour la
racinaire trop importants.

maison. En effet, une végétation trop proche ou qui colle a la
facade empéche l'ouvrage de sécher — l'ensoleillement est large-
ment diminué ! — et le dégrade : les aiguilles et les feuilles bouchent
les chéneauy, les branches qui tombent sur la couverture cassent
les tuiles et les ardoises, etc.

u Le choix et 'emplacement
des arbres

1

/2" au minimum Une maison a besoin dombre mais pas
N 774?\_‘ 8 . - .

: d'ombre directe. On évitera donc que
le feuillage touche la maison. Il faut
toujours prévoir le futur développe-
ment des arbres pour déterminer la
Espace minimal distance de la maison a laquelle on
peut les planter.

Arbre adulte

h

Par ailleurs, il faut éviter qu'une partie

de la maison soit constamment dans

lombre d’un arbre a feuilles persis-

tantes. Si tel était le cas il faudrait 'abattre ou, du moins, 'élaguer
périodiquement.

Tout arbre doit étre planté a bonne distance de la maison.

u Le contrdle des végétaux

La plupart des végétations de facade mettent en
danger la maison car elles dégradent l'enduit ou
les joints et, surtout, elles contribuent a fixer
'humidité. Il faut essayer de controler leur déve-
loppement et empécher qu'il y ait solidarisation
du végétal avec le mur.

Il est toujours préférable d'opter pour une végé-
tation de facade ot les feuilles tombent en hiver:
la maison séche mieux pendant la saison humide,
tout en bénéficiant d'une certaine fraicheur en
été. Quant a la végétation de pied de mur, au
droit de 'égout, on privilégiera les plantes avides
deau”, qui absorbent lexcés d’humidité du a
I'égouttement des eaux de pluie du toit.

La végétation de facade, réguliérement

C A C
taillée, doit éire fixée sur une structure légere
désolidarisée du mur, en bois ou en acier.
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Les interventions

Certains travaux permettant de lutter contre 'humidité ou den
réparer les effets peuvent étre réalisés par le particulier. D'autres,
au contraire, nécessitent le recours a un professionnel.

Installer un drain périphérique
u Le drain extérieur

S'il y a des remontées par capillarité, on ne pourra pas les empé-
cher. Si on écarte toute reprise en sous-ceuvre, il faudra absolu-
ment mettre des drains les plus efficaces possible.

Principe

Le drain est installé au pied des murs périphériques de la maison, le
plus bas possible, pour bien les ventiler. Il faut établir une circula-
tion d'air tout autour du batiment, en faisant au préalable quelques
petits sondages pour voir comment le mur réagit et quel est son
taux d'imprégnation. Le premier principe du drain étant de per-
mettre la respiration des murs, il faut, lors de sa pose, reprendre
les enduits bas pour la favoriser.

Réalisation
La pente du drain doit étre suffisante pour conduire l'eau dans le
réseau des eaux pluviales : comme pour tout bon assainissement,
l'inclinaison donnée sera de 1 cm/m.

Une cunette en béton, avec une forme de pente,
est placée sur le fond de fouille au niveau
bas des fondations. On dispose ensuite
des cailloux de 20/50, concassés lavés,

Les interventions

[ 1 |
UnN BON REFLEXE @
DRAINER LE soL

Le drain accélére |a col-
lecte de Ieav qui, ainsi,
ne stagne pas en pied
de mur. [| sert de mise
en dépression de |a
fondation car | attire
(aspire) [eav. C'est Je
dispositif |e plus effi-
cace pour améliorer |es
conditions sanifaites de
la maison.

que l'on recouvre avec un anticontami-
nant : un Bidim® (géotextile non tissé).
Puis, on pose un drain agricole recouvert
aussi de cailloux concassés lavés. On
referme le Bidim® par-dessus (comme

[

une chaussette) en recouvrant le tout

dun dispositif drainant complémentaire
fait de couches superposées de cailloux,
du plus petit au plus gros. Le tout peut
étre recouvert de terre végétale et
planté de végétaux hydrophiles.

i |

Drain
périphérique

Dalle iniérieure
en béton de chaux

Drain + géotextile
anticontaminant

Cunette

Principe de ([nunu(ge des pieds de mur.
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" Lutter ‘contre l’»huinidité / La surveillance et l'entretien

L’installation d’un drain
périphél"h]ue nécessite de (I'é(qu((]e[
en profondeur les pieds de
fondation.

La création (7"”11 (fl'tlill (J([U,\Z\'L; d un I(I]llS ﬂll'(’l'iSt’ ]Ll ((l,ii(lli()ll (]K,\ edux

Lors de l'exécution de la tranchée, la paroi enterrée du mur est
nettoyée puis doublée d'une planelle en petits parpaings de 5 ou
7 cm d’épaisseur, ou en parpaings creux de 10 cm (et non en briques,
trop fragiles), placée contre l'enduit. La planelle forme une couche
d’air qui permet de ventiler tous les pieds de fondation.

La profondeur du drain est fonction de la profondeur des fonda-
tions. On se contente parfois de dégager la terre arable gorgée
d’eau sur 40 a 60 cm. La nature du sol détermine, de fait, la pro-
fondeur du drain. A noter cependant que les drains qui ne sont
pas assez enfouis peuvent étre abimés (notamment par le passage
d’une voiture).

Un drain n'est pas un dispositif trés compliqué a installer, mais il
faut bien réussir la pente de la cunette et le raccordement des
différents drains aux angles. On peut le faire soi-méme en louant
une mini-pelle pour creuser la tranchée. Mais si l'on est amené a
travailler a une profondeur qui dépasse la hauteur d’'épaule, on fera
appel a une entreprise, car l'opéra-
tion devient alors trop difficile et
dangereuse.

Si lon ne peut pas faire de drain
en pied de mur, on peut toujours
monter un talus en amont de la
construction et placer le drain avec
un collecteur au pied de ce talus.

\‘uperfivie[[vs et des eaux souterraines en amont de la maison.

pluviales...

cailloux.

En l'absence d’un réseau d’eaux

Lorsque, pour les maisons isolées, le
réseau n'existe pas, on peut, a la limite,
renvoyer les eaux sur un puits perdu
creusé sur le terrain, avec des buses
préfabriquées en ciment remplies de

Principe de raccordement du drainage

[ g
périphérique : le réseau E.P. ou le
puits perdu sur la parcelle.

=~ Réseau public
des eaux pluviales

1N

gt
Puits perd, A
uits per u/ //
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]
; Les interventions

u Le drain intérieur

Généralement, quand on a placé un drain exté-
rieur, on a rarement besoin d'en mettre un autre
a lintérieur de la maison. Cependant, les deux
peuvent toujours étre couplés, les murs ne
courant aucun risque de déstabilisation car ils
sont soumis a des efforts de compression.

Drain intérieug

Le drain intérieur sert, la plupart du temps, - e
quand la maison est en mitoyenneté (par o

: 5 %Rémm public des
exemple dans les villages agencés en bande) et - P e

que la réalisation d’un drain extérieur est impos-
sible. Il fonctionne comme un systéme de rigoles
anciennes canalisant, sous le batiment, l'eau de

Drain intérieur dans une maison mitoyenne.
passage dans le sens de la pente du terrain.

Les drains ne demandent aucun entretien. Il faut cependant vérifier
réguliérement que les arrivées ne sont pas bouchées (par exemple,
par un animal qui y aurait son terrier) et I'état du regard (équipé
d'une grille).

Il peut y avoir dans une cave de l'eau stagnante
dont il faut se débarrasser. Lorsqu'il ny a
pas de dalle, on creuse simplement une
tranchée contre les murs intérieurs

en descendant a 40-60 cm, selon

les possibilités, et on y dépose le

drain.

Si le niveau de la cave est plus

bas que celui de la rue, le rac-

cordement direct au réseau est

impossible. Il faut creuser un

regard dans le sol de la cave,

qui recoit l'eau et 'évacue grace Mot iulbd |
a une petite pompe de relevage —— i
immergée. | i | BRaroin

Réseau public des
eaux pluviales T _r _t

Regard avec” pompe Remontée de la nappe phréatique
de relevage

Raccordement d'un drainage intérieur au réseau public
des eaux pluviales.
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Un cuvelage général de la cave est parfois nécessaire mais il
modifie souvent les phénomeénes liés a 'humidité dans le reste de
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la construction.

Le cuvelage : une solution dangereuse pour les maisons anciennes...

m En cas de remontées de la nappe phréatique dans une piéce en rez-de-chaussée, on peut effec-
tivement faire un cuvelage, mais cela risque de faire augmenter la pression sur les murs et donc
de les déstabiliser (le cuvelage en béton armé est un ouvrage trés dur).

m De plus, on ne fait souvent que déplacer le probléme. Si l'on interdit, par ce dispositif, aux
eaux de remonter, la zone de marnage — habituellement située a 0,50 m — remonte de maniére
proportionnelle. Elle s’élévera a 2,50 m, 3 m et pourra méme atteindre le premier niveau, voire
les suivants jusqu’a parfois la sabliére !

On aura alors un ouvrage sec sous les pieds et de l'eau qui goutte sur la téte !

m Dans ce type de situation, la solution la plus simple est de déplacer les fonctions dans la
maison, en prévoyant un usage de stockage (cellier, garage) pour les piéces basses, qui pour-
ront alors étre inondées périodiquement. On peut aussi diminuer l'importance de ces remontées
ponctuelles en plagant des drains.

Cuvelage sur encailloutement drainant

__7 S— —T - avec drains périphériques.

— ——

Drain

Drain

Remontée de la nappe phréatique Réservoir
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Traiter les sols

Quand la maison n'est pas construite sur une cave, et qu’il y a de
gros problémes d’humidité {tommettes et sols dégradés), les amé-
nagements a réaliser pour éviter les remontées ou la stagnation de
l'eau sont particuliérement lourds.
Principe

Il ne faut pas hésiter a démonter le sol en place, a regarder
comment il est fait et a composer un nouveau sol en lui donnant
les performances adéquates pour rétablir la circulation de l'eau en
la canalisant. L'eau ne cherchera plus alors a trouver un passage vers
le haut pour sortir.

Réalisation
On décaisse sur 50 a 60 cm par rapport au nu fini qu'on désire avoir.
On libére ainsi les pieds de mur, ce qui permet de placer un drain,
surmonté d'un encaillouttement drainant.

On dispose une sous-couche propre, faite de 15 a 20 cm de concassé
lavé (du 50/80 ou du 40/60, qui se compactent facilement).

Cette sous-couche est compactée a la dame vibrante (dame a
plaque ou a rouleaux) puis recouverte d'un géotextile anticonta-
minant (un Bidim®). On coule ensuite une dalle en béton de chaux
{ou de chanvre) de 12 a 15 cm, sur laquelle sera dressée une dalle
de propreté™.

Cette dalle doit pouvoir respirer : désolidarisée du mur au cours
de sa pose, elle permet au dispositif d’évacuer l'eau excédentaire.
On peut enfin reposer les tommettes.

Tommettes

Reprise des sols intérieurs sur encailloutement drainant.

|
; : Les interventions

18. Les fibres de verre mélangées
au beton de chaux de la dalle
font office de ferraillage.

Elles permettent de diminuer

les charges électromagnétiques
de la maison, minimisant ainsi
les risques sur la santé

des usagers.

Forme de pose en béton de chaux

Géotextile anticontaminant
Encailloutement drainant

Sol naturel
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Pourrissement des abouts de solives
encastrés dans les maconneries.

62

Lutter contre 1'humidité / Les interventions

/;Llugnnlwrte imprégnée d’humidiré

Abouts de solives \ =
Solives encastrées

Traiter les planchers d’étage

Pour éviter tout risque d’humidité dans les planchers,

il faut impérativement les désolidariser des murs,

et éviter d’encastrer les solives dans la magon-

nerie. On aura recours a des consoles, des sabots ou

encore a une muraillére, scellée le long du mur par des
crochets.

Si toutefois l'on est contraint a une pose par encastrement,
on réalisera le scellement (avec un mélange de 1 volume de
ciment prompt, 2 de chaux et 3 de sable) sur le tiers de la

largeur du mur, pour éviter tout risque de transmission d'eau®.

A noter que la pose des solives dans le mur avec un épaulement

sur une pierre plate {avec une pente), est une solution difficile et
qui demande beaucoup de travail, car il faut intervenir sur tous les

19. Cette limite du premier tiers

abouts de solive.

du mur vaut d’ailleurs pour tous  w La reprise des planchers

les scellements a réaliser dans une

maconnerie.  Quand le plancher est pourri ou qu'il présente une grosse fléche,
on en profite pour le reprendre entiérement. Les matériaux d'iso-
lation utilisables lors de cette reprise, la cellulose, le chanvre, le
liege, le bois expansé, sont aquaphiles. La cellulose, en particulier,
séche trés bien. Mais clest le liege qui est surtout utilisé, car il a
des vertus acoustiques vraiment intéressantes.

Reprise de solives sur muraillere

La muraillére est mise en place par
le dessous, sans toucher aux solives.
Puis, on coupe les abouts de celles-
ci pour les reprendre par enture, ou
encore en moisant les poutres des
deux cotés sur la muraillére, avec
des tiges filetées.

Toutes ces opérations sont pos-
sibles dans la mesure ou un faux
plafond permettra de dissimuler
lintervention.

_L— Magonnerie imprégnée d humidité ~

Plaque de liége

g
entre la muraillere :
et la magonnerie — =1 Solives désolidarisées

Tt
‘Muraillére posée sur corbeaux
P, [ S e

Protection des abouts de solives désolidarisés des maconneries.






Ce document ast la propriété exclusive de nona nina (ninasbalka@gmail.com) - 27 Octobre 2009 & 09:17

Une solution offrant un confort de vie incomparable : un lambour-
dage classique placé avec un panneau Triply® et un aggloméré dans
une dalle de béton de chaux, que lon recouvre d'un chanlatte de
liege et enfin d'un parquet.

On a toujours avantage, en cas de désordres, a se lancer dans la
réalisation d’un nouveau plancher, avec une isolation, plutét que
de faire des réparations ponctuelles (sauf si le plancher ancien pré-
sente une valeur patrimoniale). Le rapport entre cout, efficacité et
pérennité de l'ouvrage est sans commune mesure avec celui d'une
simple restauration.

Traiter les murs intérieurs des pieces humides

Les murs des salles d'eau et cuisines, ol les projections d'eau sont
fréquentes, seront garnis de carreaux de faience, car les enduits
traditionnels ne résisteront pas si le milieu est trés humide®. Les
murs contre lesquels sappuient les plans de travail, dans les cui-
sines, devront de plus subir divers chocs et agressions.

Sur les plans de travail, le recours aux produits manufacturés, car-
relage, stratifié, inox, est de méme inévitable. Il faut toujours une
continuité entre les matériaux du plan de travail et le mur, sur
environ 10 cm (surtout a la hauteur du rejaillissement de l'eau du
robinet).

La douche doit étre installée dans une piéce disposant d’'une ven-
tilation naturelle ou d'une ventilation mécanique continue. Deux
solutions sont envisageables :

soit on fait le choix d'installer une cabine de douche de 90 x
90 cm, complétement étanche et suffisamment large pour pouvoir
commencer a se sécher et préparer sa sortie de douche ;

soit Clest la piéce elle-méme que 'on équipe d'une dalle étanche,
avec siphon de sol de 90 mm, facile a entretenir. Avec une bai-
gnoire, cette solution s'impose !

Toute peinture décorative recouvrant l'enduit des murs de ces
espaces sera obligatoirement respirante.

|
Les interventions

20. Le tadelakt tient mieux en salle

de bains qu’en cuisine, ol il y a
des coudes (retour du mur sur
le plan de travail). Les enduits
au platre tiennent bien aussi.
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Traiter les ouvertures
|
* = T ~ Dans une facade, la fenétre focalise les pro-

: !
{ i *} | blemes de condensation et d’humidité. Les
L T Pont thermique L "
. menuiseries douverture sont de plus des
Simple viirage  €léments particulierement sensibles a 'hu-
J midité.

P

15 A Pont thermique  Dans 'habitat ancien, étanchéité, évacuation
]—J_J__‘J "
: ! 72/" des eaux, traitement des zones de contact
Points & surveiller - . N N
" g /PWKIW n'étaient pas trés performants par rapport
‘ M{M Ll aux normes actuelles. On est donc souvent
= : o i - [ amené a intervenir, avec le dilemme suivant :

| ‘ ‘ opter pour une reprise totale faisant appel aux
matériaux industriels ou tenter une réparation

Pose traditionnelle. ¢ s s om0
: aux effets et a la longévité aléatoires”.

Les ponts thermiques les plus importants se situent
entre le tableau et la voussure (a I'ébrasement) et au niveau de
lallege d’une fenétre. Le point le plus faible est le point dappui.
Les problémes de condensation se manifestent surtout sur les ébra-
sements et le dessous des fenétres.

21. Pour plus d’informations, voir
I'ouvrage Modifier, créer des
ouvertures dans la méme série.

A noter que lorsque l'allége est réduite a un tout petit mur (et
constitue un pont thermique d’autant plus important), la mise en
place d'un double-vitrage accentue les problémes de condensation
sur lallege.

|
Bl

|- Simple vitrage

Intervenir sur une allege de fenétre

\

On peut compenser le manque \
d’inertie de l'allege en lisolant. Le |
I

|

|

mieux est encore den profiter pour
déplacer la fenétre de 5 cm vers lin-
térieur.

Lisolation se fera avec un isolant
naturel de 6-7 cm d'épaisseur, une
brique platriéere de 5 cm et un enduit
chaux-platre : la fenétre portera alors
sur la nouvelle cloison isolée et il n'y
aura plus de pont thermique !

Pose en retrait sur double-cloison isolée.
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Autre probléeme récurrent : dans

les menuiseries traditionnelles, le o _;‘::\ N
dormant est souvent situé plus bas ; _

. ) R ] g~ ont thermique
que l'appui de fenétre et ce dernier I

est dépourvu de piéce de renvoi
d’eau. Tous les pieds de fenétre z
sont alors trés dégradés. Il faut ]
donc veiller a ce que le dormant J‘

T

soit au-dessus de l'appui (et le faire
vérifier par un professionnel !).

| =

i

d'appui

B

A défaut de nouvel appui muni d'un
larmier, on peut donner a |'appui
existant une légére pente. Et si on
ne place pas un rejingot sur la piéce
elle-méme, on peut appliquer un
pré-cadre, muni d'un rejingot.

!
//

———t-Allege

Lorsque les menuiseries douverture .|
sont affectées, ou pour avoir un
confort inexistant avec les fenétres
anciennes et leur mauvaise étan-

Suppression des ponts thermiques
ar I'isolation et amélioration
l

/_\:mp[e vitrage
/ Dormant situé plus
bas que la pierre

|

Pont thermique

e ——

de I'écoulement des eaux de ruissellement.

chéité, le mieux est de les changer,
en les refaisant si possible a l'identique {c'est-a-dire en utilisant le
bois!) car les produits industriels, et notamment le PVC, ne sont
pas adaptés aux ouvrages anciens.

Lhuisserie neuve doit toutefois permettre un certain renouvelle-
ment de lair. On ménagera donc sur les parties hautes des fené-
tres des trous ou des grilles de ventilation (mais en aucun cas sur
les parties basses ot il y a un rejaillissement).

Protéger les bois des menuiseries

Les produits manufacturés ou semi-industriels utilisés aujourd’hui
pour les menuiseries douverture sont faits, comme ceux d'autrefois,
dans des bois qui ont besoin d'étre protégés. Il est toujours bon
de s'informer auprés des habitants : si, dans une région donnée,
on peignait les menuiseries, c'est qu'elles avaient besoin d'étre
protégées.

==

5.

H—1

-

Les interventions

| Isolation

| Double vitrage

L. Dormant avec larmier
| Restauration du
dispositif Dormant-
/urm/rr—rk/in‘([m~'J/1]»H[
incliné
L Double-cloison Canobric®
- Isolant écologique
:
~4!/[é(;e

65





Ce document ast la propriété exclusive de nona nina (ninasbalka@gmail.com) - 27 Octobre 2009 & 09:17

66
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On aura toujours recours aux produits naturels, car les produits
industriels classiques, s'ils protégent le bois des pluies extérieures,
lempéchent de respirer. Il faudrait donc tout refaire au bout de
3 mois ! Dans le cas de menuiseries anciennes, la nouvelle couche
n'étant pas compatible avec la précédente, il faudra de plus systé-
matiquement poncer jusquau bois. Les techniques traditionnelles
de traitement (térébenthine et huile de lin) ne demandent, elles,
qu'un pongage trés léger pour améliorer l'accroche.

Certains bois comme le chataignier et le chéne peuvent étre utilisés
sans traitement. Toutefois le chataignier non traité noircit énormé-
ment et laisse des salissures noires. Il n'est dailleurs jamais utilisé
en bardage sans traitement.

Enfin, il existe certains bois que les menuisiers refusent de travailler
car leur dureté abime leurs outils, alors qu’ils seraient appropriés
pour des menuiseries. Les bois imputrescibles (par exemple, les
mélézes des Hautes-Alpes ou des Alpes-de-Haute-Provence) ne
sont, ainsi, pas toujours les plus faciles a travailler. Il convient donc
de se renseigner.

Lutter contre I’humidité résiduelle

Laccident dans la maison ancienne est souvent dii a leau domes-
tique. Sous prétexte de vouloir tout faire soi-méme, beaucoup de
propriétaires oublient que le chauffage et la plomberie doivent étre
confiés a des professionnels si lon veut éviter des mésaventures.

En dehors des malfagons possibles, le non-respect des régles de
bon sens énumérées ci-dessous accroitra le risque d’humidité rési-
duelle.

On évitera de multiplier les matériaux dans la cuisine, car les
raccords créent des stagnations d'eau, les joints étant rarement par-
faitement étanches.

Il faut aussi éviter les espaces résiduels et réserver le plus de
place possible pour l'entretien des équipements.

Il y a constamment de 'humidité derriére un robinet car il y a
toujours des rejaillissements d'eau. On placera donc les robinets
sur le coté plutdt que dans l'axe, afin de disposer de plus de place
pour nettoyer. De plus, la vasque doit toujours venir en surépais-
seur sur le carrelage sinon 'humidité passe dessous.
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Lutter contre I’humidité domestique

Pour bien gérer la vapeur deau dorigine domestique
(cuisine, bains, respiration), il faut une ventilation méca-
nique qui renvoie lair humide a l'extérieur. Une petite
ventilation satisfait parfois aux besoins.

Dans de l'habitat existant, et quand on ne peut pas réaliser
un puits canadien permettant une mise en dépression, il
faut travailler sur des systémes de renouvellement d'air
adéquats. La hotte est une bonne solution, mais elle est
aussi trés bruyante.

On peut également opter pour un aérateur, branché sur la
vitre d'une fenétre, mais il ne dispense pas d'un dispositif
mécanique. Il faudra, en outre, veiller a le nettoyer trés
régulierement car il s'encrasse de graisse et tourne alors
moins bien ou fait du bruit.

Mais rien ne vaut la ventilation naturelle : ouvrir la
fenétre pour évacuer l'excédent des vapeurs d'eau est un
geste de bon sens qui peut suffire !

]
; Les interventions

Principe d’installation limitant I’humidité
résiduelle dans les ]u’r"c‘es d’eau.

Espace suffisant pour
| un entretien aisé

Vasque posée sur
carrelage

Carrelage
l

| Canalisation

— ‘ accessible

Canalisation dissimulée
sous une I’[I“lh?
démontable

Accessibilité des réseaux

Les réseaux participent de la compréhension de la
maison. Plutot que de les encastrer dans les murs,

plafond au-dessus d’une salle de bains.

les équipements sont munis de trop-plein.

il vaut mieux les faire passer dans les sols ou dans un faux

Il faut toujours penser a l'entretien, a l'accessibilité et a la
réversibilité des installations. Prévoyez, notamment, l'accessi-
bilité des systemes de purge et de distribution et vérifiez que
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Mesures
d’'urgence et
procedes curatifs

Il ne sert a rien de réparer les dégats des eaux sans
résoudre le désordre qui est a leur origine et il est
inutile de faire appel aux super-performances de la
technologie moderne pour résoudre un probléme
d’humidité.

L’électro-osmose, par exemple, est un dernier
recours quand il n’est pas possible de faire un
drain ou une reprise en sous-oceuvre, ou s'il y a un
excédent d’humidité tel que méme par capillarité
I’eau ne pourra pas s’écouler. Il est toujours temps
alors de trouver un dispositif technique permettant
de vivre avec un certain confort, tout en sachant
que le probléme continue a exister.

Les différents procédés et systemes visant a réparer
les effets de I’"humidité ne sont en effet que cura-
tifs, en quelque sorte des pansements qui cachent
la blessure mais ne la guérissent pas. Ils pourront
étre envisagés, un temps, par les propriétaires
mais il est préférable, pour combattre efficace-
ment ’humidité, de travailler sur les causes de son
apparition.
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Mesures d'urgence et p

22. Voir p. 72.

Siphons atmosphériques

(type I\'mllwnf!‘))

Tuileaux brigue

f’” orisant IH /M\'\'rh,c’
& ¢

des eaux souterraines

Dalle béton de chaux
ou similaire (chanvre,
vermiculite...)

rocédés curatits / Fvacuer l'eau excédentaire
|

Evacuer I’eau excédentaire

Il s'agit de l'envahissement des parties basses de la maison par de
l'eau arrivée en abondance, dans un court laps de temps, et qui, la
cause ayant disparu, imprégne encore murs et sols.

En général, on peut régler ce probléme a partir du moment ou l'in-
tervention sur les abords de la maison {(quand on en a la propriété)
est possible. Dans certains cas {mitoyenneté, maison sur rue) celle-
ci est impossible, sauf a utiliser des procédés comme l'électro-
osmose”. Cependant, il suffit souvent de percer des trous dans
les murs pour évacuer I'humidité en faisant un appel dair. Leau
suit alors cette voie.

Dans le cas de remontées périodiques de la nappe phréatique, on
peut disposer des tuileaux en brique sous la dalle pour accélérer
le passage de l'eau du sol sous le radier. On peut aussi creuser un
caniveau (de 80 cm environ) a proximité de la maison pour y drainer
l'eau du terrain.

Assécher les ouvrages apres un sinistre

Pour évacuer des quantités d'eau importantes dans une cave ou en
rez-de-chaussée, on utilise des pompes de relevage avec siphon
et évacuation. On met alors en place un encailloutement drainant
de 40 cm sous un plancher flottant posé sur dalle, avec 2 trous
pour les pompes de rele-
vage (équipées de flotteurs)
qui récupérent toutes les

o eaux sous la maison et les

envoient a 'égout.

On a ensuite recours a des

ventilateurs-extracteurs
WL & )

Encailloutement drainant

/‘1.’1')]111”[ réservoir

Evacuation de I'eau excédentaire dans la maison.

d’humidité, soufflant en
continu, pour faire dégorger
les murs: des dizaines de

litres d'eau peuvent ainsi
étre extraites !

Puits uu»]’m‘\‘é cretisé en .

amont de la construction Mais les planchers, eux, ne

sécheront pas et devront
étre déposés.
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I
Evacuer l'eau excédentaire

Assainir un sol gorgé d’humidité
u Les sols recouverts de carrelage

Lorsque ce type de sol est imprégné deau, cette derniére a ten-
dance a remonter par les murs. On peut dans ce cas faire des carot-
tages pour donner a l'eau une autre issue. On enléve 1 carreau sur
10 et on fait un trou avec une méche de 100, pour donner a l'eau
une vraie surface d'évaporation. On perce ainsi jusqu’au sol support.
On peut alors remplir le trou de gravillons, refaire un mortier de
pose par-dessus et remettre les carreaux.

La méthode est simplement curative et ne peut étre appliquée que
dans le cas d'un excés d’humidité raisonnable.

u Les dalles de béton —_—— —

» 1 : T -4 .
Evaporation de I'eau Percement régulier

Si lon ne veut pas casser la dalle a  [lencher bois sur de la dalle BA

o 5 lambourdes
lorigine des désordres, on peut tou- g ] ”§ ”§ ’§ §

jours faire a\u trepan‘3 trous de rIZO I il
mm par métre carré en allant jus-

quiau sol porteur, puis les remplir de P | -
cailloux. On pourra alors poser un

parquet sur lambourdes pour assurer
la ventilation tout en conservant la
dalle en place.

Malh__

Remontée de la nappe phréatique
[EHI('H([U‘U}I (l( ]‘t’(l” €X( é(]?[)l(li!'( [710([!1(’( [J(l!' une (ILIH(’ t‘/lilll(']lf.
On peut aussi placer un drain sur le
sol, pour qu'il y ait de lair frais qui ventile la piéce jusquau fond, et
poser, toujours a l'intérieur, une grille en périphérie des murs.

Evacuer I’humidité d’'un mur

u La reprise d’enduit

Pour assainir un mur, il suffit parfois de reprendre l'enduit sur le
soubassement et le premier étage. Quand le mur est recouvert d'un
enduit au ciment, en faire sauter 40 a 60 % permet généralement
au mur de respirer a nouveau.

Aprés avoir retiré l'enduit, il faut toujours attendre le passage de la
saison séche — donc une évaporation maximale de 'eau contenue
dans le mur — avant d'effectuer la reprise. Sinon l'enduit n'a pas
suffisamment d'adhérence et on voit vite apparaitre des auréoles,
qui transcrivent les migrations de 'humidité non évacuée.
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Mesures d'ixgence et procédés curatifs / Evacuer 'eay excédentdive

Surface d’action

le mur

Terre cuite ou cérafnite mi
; ; |
d'une grille aluminium

Procédé Knapen®.

Surface d’action |

Pose oblique dans

inre

& 3=l @ 1
; &FF I
\ /
'l Ny
brg,(/ ® /1"&‘—«\\ ‘
I\
! N / \ ! Pose horizontale
L. |
‘ e ~_ o ;| dans le mur
== S R .,
— nssonn o \
| 1

Tube en résine
-
thermoplastique muni_~

d’une plaquerte f f)

Procédé Filtrex®.

23. Toutes les sociétés d’assurance
préconisent ces systemes. Les
appareils sont disponibles a la
location.
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u Les siphons atmosphériques et I'électro-osmose

Les siphons atmosphériques de mur sont utilisés lorsque le
probléme est plus important, avant tout en milieu urbain
(pour éviter de faire appel a des drains périphériques). Ils
sont souvent couplés a des systémes d'électro-osmose,
systémes contestés parce qu'ils nécessitent de I'électricité
(a moins de recourir a des systémes passifs, avec anode et
cathode). Dans tous les cas de figure, la cause du désordre
n'est pas résolue.

Procédé Knapen®

Les Knapen® sont des tubes en terre cuite, de longueurs
différentes, que l'on insére dans des trous percés en quin-
conce dans la magonnerie, avec une inclinaison de 10° pour
que l'eau puisse s'écouler. On en met 3 ou 4 par métre
carré, selon la charge d'eau prisonniére. Les premiers sont
positionnés a 20-30 cm du sol et pénétrent, au minimum,
dans le premier tiers de |'épaisseur du mur.

Procédé Filtrex®
Ces siphons sont encastrés horizontalement dans la
magonnerie. Lorsque lair sec extérieur pénétre dans l'as-
sécheur, la plaquette intégrée génére un courant d’air qui
expulse dair chargé d’humidité hors du mur.

u Les systémes d’assechement

Ces systemes sont utilisés une fois que l'on a trouveé et
supprimé les causes. La maison est asséchée de maniére
artificielle pour vérifier si, aprés une inondation, les
ouvrages sont récupérables®.

Les appareils utilisés (qui ressemblent a des accumula-
teurs) aspirent et soufflent en méme temps. On en place
généralement 2 par piéce. Pour les plus simples, on vide
périodiquement le réservoir ; dautres appareils sont direc-
tement reliés a 'extérieur du batiment par un tuyau d'ex-
traction.

Ils doivent fonctionner de 3 a 8 jours, toutes les ouvertures de
la maison étant fermées pour faire, dans ce court laps de temps,
I'équivalent du travail d'asséchement naturel des mois du printemps
et de l'été.
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Gérer I’humidité au quotidien

En dehors de tout contexte de désordre, des solu-
tions simples peuvent permettre daméliorer le
confort hygrométrique.

On peut, par exemple, utiliser un déshumidificateur
avec réservoir d'eau. Ces appareils sont faiblement
consommateurs d'électricité. Labsorbeur d’humidité
passif consiste, quant a lui, en un bac récupérateur
avec des cristaux qui absorbent l'eau.

Souvenez-vous aussi que de simples plantes vertes
en pot suffisent souvent a réguler 'atmosphére des
piéces.

On peut accroitre les effets de la ventilation natu-
relle avec une ventilation assistée électrique. Un
tel dispositif est notamment nécessaire quand on
habite des piéces qui, au moment de la construction
de la maison, n'étaient pas des piéces de vie ; leurs
ouvertures sont alors trop petites pour assurer une
bonne aération.

|
. Gérer Uhumidité au qyotidien

Ajouts de deux conduits

d’aération

Ouverture réguliére des

fenétres

/\
& “ Ouverture des anciens
soupiraux et entretien

de ces derniers

Principe yéném[ de ventilation de la maison.

Le remplacement des cloisons
intérieures

Dans une perspective d’interven-
tion lourde, envisageable dans le
cadre de travaux de restauration,
on peut remplacer des cloisons
complétes imprégnées d'eau par
des cloisons seches, posées sur
rails, pour éviter les transmis-
sions d’humidité par la cloison.

Cloison séche en
Fermacell® sur rail
: mémlln[w
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Annexes / Glossaire

GClossaire

About (ou embout) : Extrémité d'une piéce de bois.
Allége : Partie du mur située entre lappui dune baie et le niveau d'un plancher.

Appareillage : Maniére dont sont disposés les matériaux qui composent
une magonnerie.

Appui de fenétre : Tablette de couronnement d'une allége, qui comporte
le larmier et le rejingot.

Arbalétrier : Piece oblique de la charpente, suivant les versants du toit, qui
forme avec lentrait une ferme triangulée.

Assemblage : Procédé de liaison des piéces de bois entre elles par pénétra-
tion et combinaison de section. Dans un assemblage a tenon et mortaise,
le tenon saillant d'une piéce engagé dans le trou de mortaise d’une autre
piéce y est maintenu, sans jeu, par une cheville.

Assise : Rangée de briques ou de pierres posées horizontalement.
Baie : Ouverture ménagée dans un mur ou dans une toiture.

Bardage : Revétement de protection d’une surface extérieure au moyen de
bardeaux, de tuile, de bois ou dardoise.

Bardeau : Petite tuile plate de bois permettant de recouvrir une toiture
ou une facade.

Battant : Piéce de bois verticale constituant les montants d’'une ouverture.

Bouffement (ou flambement) : Déformation courbe d’une longue piéce de
bois verticale ou d'un mur.

Boutisse : Pierre ou brique dont la plus grande longueur est placée dans
U'épaisseur du mur et en assure la cohésion.

Cadre : Partie du chassis fixe d'un vantail formée par les traverses horizon-
tales et les montants verticaux.

Calorifugeage : Action consistant a envelopper les canalisations d'isolants ther-
miques afin d'éviter toute déperdition calorifique, source de condensation.

Chaine d’angle : Elément structurant de la fagade, vertical, destiné a ren-
forcer les angles des murs.

Champignon lignivore : Végétal cryptogamique, parasite du bois et des
surfaces exposées a 'humidité.

Charges : Poussées exercées sur les points d'appui d'une construction.

Chaux : Liant provenant de la cuisson de blocs de calcaire, utilisé dans les
mortiers, les enduits et les badigeons.

Chéneau : Petit canal chargé de recueillir et de diriger les eaux de pluie.

Chevron : Piéce de bois fixée verticalement sur les pannes pour supporter
les éléments de couverture.

Cloison séche : Cloison composite (contrairement a une cloison pleine)
faite d’'un matériau homogéne compris entre deux parements.
Confortement : Renforcement, consolidation d'un ouvrage.

Console : Elément posé en saillie pour supporter une charge.
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Corbeau : Elément ayant la méme fonction que la console mais de moindre
hauteur.

Coyau : Petite piéce de bois fixée sur un chevron pour le prolonger et
adoucir l'inclinaison du pan de toit.

Descente de charges : Cheminement des charges dans un ouvrage.
Déversement : Déformation accidentelle d'un mur, ou d'un élément de
mur, dont la partie supérieure s'éloigne de l'aplomb.

Diagnostic : Analyse des désordres d'un cuvrage, visant a en évaluer lori-
gine et la gravité, pour préconiser des remédes.

Dormant : Partie fixe menuisée d'une fenétre ou d'une porte.

DTU (ou Document technique unifié) : Cahier des charges qui spécifie, par
type d'ouvrage du batiment, les conditions de sa mise en ceuvre.
Ebrasement {ou embrasement) : Partie convergente des piédroits d'une baie.
Exposition : Positionnement d'une fagade par rapport aux quatre points
cardinaux.

Fléchissement : Déformation courbe d'une longue piéce de bois horizon-
tale sous l'effet d'une charge excessive ou d'une compression en bout.
Gobetis : Préparation relativement liquide servant de couche d'accrochage
avant le passage du «corps d'enduit» et de la «couche de finition».
Harpe : Alternance de pierres courtes et longues superposées.

Hourdis : Ensemble des matériaux (torchis, briques, tuileaux, pierres..)
servant a combler un entre-colombage ou un entre-solivage.

Inertie : Capacité de stockage et de restitution thermique d'un matériau, souvent
en rapport avec son épaisseur, sa densité et sa conductivité thermique.
Insecte xylophage : Insecte parasite qui se nourrit du bois, que ce soit
sous sa forme larvaire (capricorne, lyctus, sirex, vrillette) ou sous sa forme
adulte (termite).

Jambage : Montant vertical d’'une baie.

Joint : Matériau servant a combler 'espace compris entre les éléments de
maconnerie. Selon leur disposition, il peut étre croisé ou filant.
Lambourde : Poutre fixée sur un mur sur laquelle reposent les abouts des
solives portant un plancher.

Larmier (ou goutte d’eau) : Profil a la partie basse d'une corniche ou d'un
appui de fenétre servant a faciliter le ruissellement des eaux.

Linteau : Traverse raccordant, par le dessus, les deux montants d’'une baie.
Maconnerie de blocage : Remplissage, de médiocre qualité, situé entre les
deux parements d’'un mur.

Noue : Angle rentrant formé par la jonction de deux versants de toits.
Muraillére : Poutre courant le long d'un mur sur laquelle reposent les
solives du plancher.

Mur porteur : Elément essentiel d’'une construction, qui supporte le poids
de la charpente et des planchers.

Orientation : Positionnement de l'axe principal d’une construction par
rapport aux quatre points cardinaux.

]
Glossaire
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Panne : Piéce de bois horizontale placée sur les arbalétriers d'une ferme,
qui supporte les chevrons de la couverture. La panne faitiére, a la jonction
des deux versants de toiture, porte 'extrémité supérieure des chevrons.
Parement : Partie visible d'une facade magonnée.

Paroi froide : Surface intérieure, insuffisamment isolée, dont la tempéra-
ture provoque une condensation au contact d’'un air ambiant plus chaud.
Point d’appui : Elément de construction ou partie de magonnerie recevant
les charges de la construction.

Pont thermique : Zone de faible résistance thermique dans la maison. Elle
entraine des déperditions calorifiques qui peuvent étre compensées par
Visolation.

Portée : Distance comprise entre deux points d'appui successifs dans une
construction.

Raccord d'enduit : Opération consistant a compléter un enduit de fagade
aprés avoir réparé un désordre ou avoir réalisé un nouveau percement.
Rejingot (ou regingot) : Bord relevé a larriere de lappui de fenétre de
maniére a favoriser le ruissellement des eaux.

Remmaillage (ou remaillage) : Action de réparer une magonnerie en bou-
chant au mortier toutes les cavités.

Remontées capillaires : Infiltration ascendante, par capillarité, présente a
la base des murs d'un ouvrage.

Reprise en sous-ceuvre : Travail exécuté sur les parties portantes d'un
ouvrage, sous la charge des parties supérieures qui ont été étayées.
Résine : Matiére organique, naturelle ou synthétique, utilisée pour durcir
et souder des particules de matiére.

Sabliére : Longue piéce de bois, de forte section, placée horizontalement
au couronnement d’'un mur, voire au niveau du soubassement dans une
structure a pans de bois (sabliére basse ou sabliére de seuil).

Sabot : Piece métallique saillante, boulonnée sur un mur, qui regoit les
solives du plancher.

Solin : En couverture, désigne un ouvrage réalisé en mortier ou en platre
pour garnir une rive ou calfeutrer un raccordement de toiture.

Solin de mur : Soubassement formant bahut, notamment sous les sabliéres
de seuil d'une construction en pan de bois.

Solive : Piéce horizontale en bois qui porte un plancher.

Soubassement : Partie inférieure d'un batiment sur laquelle porte tout
I'édifice et qui repose souvent sur des fondations.

Tableau : Paroi latérale encadrant une porte ou une fenétre, entre le bati
dormant et le nu de la fagade.

Termite : Insecte qui, sous sa forme adulte, se nourrit du bois.
Torchis : Mortier de terre argileuse mélangé avec de la paille.

Tuileau : Granulat constitué de fragments de tuiles ou de briques concas-
sées, incorporé dans un mortier.
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