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PATRONS ET SALARIES
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Une relation
gagn ant- gagnant

Augmenter les salaires et multiplier les primes:

rien de tel pour motiver ses collaborateurs. Mais, il existe
d'autres pistes pour élaborer un projet collectif

de développement économique et artistique du salon.

7 annick Kraemer n"aqu'un credo:
Y maineenir ses collaborateurs sous
B passion, et non sous pression,
<« (rnice d la photo, chacien de mes salaviés
peut tmmortaliser son travail et le metire 4
la disposition du public en le publiant sur
de site Duternet de nos salons », dicil, Plus
quesur [ 'argent, ce patron mise sur le projet
artistique individuel pour motiver chacun
de ses collaborateurs. « Le plus important
danis mosandtiors or sesnélent création, tech-
niguee ef velations bunaimes, ¢ vst d Eve fier
e préienter son travail et de fkﬂ?ﬂg‘;ﬂ-ﬁ':r che
la reconnarssance de ses pairs, ajoute ce coif-
feur strasbourgeois, a la tére d'un résean
de plus de 75 salons a l'est de " Hexagone
ctde Marrakech a Bangkok en passant par
Canton. (Cest wrte sranicre concrite de
przrﬁrr;ufn} 1 projet mﬁ&wﬁf celef du eléve-
fappfmfnr dconamigque of ariistigue e
salon. » Une démarche pas coucd fair habi-
tuelle dans la profession, mais qui a lair
d'ére ethicace pour éviter un « turn-over »
r.rﬂp im}mrmnt d L 5CS cu]]:lhnmtcu I's,.

Une situanion pas veaiment courante dans
la profession puisque, sur les 31 300 sala-
ri¢s embauchés en salon en 2008, on
comprte presque autant de dépares (30200),

selon le rappore de branche 2009 de la
coiffure érabli par le Cnec et I'Insticur
d'informations et de conjoncrures profes-
sionnelles. Er prés d'un diers ont clagué la
porte!

1- LA FORMATION AU CEEUR
DE LA REUSSITE

Pour stopper cette hémorragie, « il est
crncial de proposer des formations adapties
a Densernble des colfaborateros. If en va de
lews fuelelivé a Uenseigne, commie de la svvie
des salors », insiste Michele Duval, secré-
taire générale du Cnee. « Former plutot
quee Licencier », c'est aussi le leivmotiv des
pouvoirs publics en réponse i chaque
nouvean pla.n social, Le dernier baromérre
annuel Agetos PME-Ipsos, réalisé fin 2009,
indiq_ut:, dlailleurs, que méme les ptus
petites entreprises la considérent comme
un levier pertinent « powr la vemise a
nrvean des moins qualifiés ». Mais, la crise
aredéfini les prioricés. Er, mal informés e
OUOurs « la tére dans le guidm] w», de
HDITEIJFCHI FEH’OHS d(.‘ Pﬁ:titt'h' sftractures
n'ﬂnt PHS il ].C ti:]'.llpﬁ l'.I.L' SCO0ONSAcCrer .13.
"dlaboration de veais F]:IJ'IS de formaation,
Er =i, 4 P'échelle nationale, un ders des
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NUSINESS/SOCIAL

Trois questions a Franck Provost.
|
president-directeur général du groupe Provalliance

1%- La remunération est-elle le seul moyen pour motiver un salarié ?

|l gst évident que le salaire 3 une part importante dans ta motivation des collaborateurs. Cest
pour cela que la mise en place d'une prime sur objectif est indispensable, Cependant, il faut
prendre en consideration Uambition persennelle du salarié. Qu'll se dirige vers ke (uxe ou vers
des satons lew cost, cela ne change rien au fait qu'il doive faire ce qu'it aime. Lentreprise doit1'y
aider en lui offrant un plan de carriére. Sur ce point, la formation est un élément fondamentat.
Celle-ci devra lui permettre d'évoluer, aussi bien en termes de promeotion interne gue d'un paint
de vue financier. Le plus important, c'est son implication dans U'entreprise. Pour cela, le salarié
doit s5e sentir implique dans la réalisation du chiffre d'affaires du salon, »

27- Quelles sont les autres pistes pour fidéliser un salarié?

« |l en existe beaucoup. Je pense notamment aux avantages sociaux comme Uattribution de
titres restaurant, Ils représentent un avantage trés concret en termes d'exonération de charges
pour Uemployeur. Méme chose pour les chéques-cadeaux qui sont exenérés de charges el
d'impidts & condition gue leur montant annuel ne dépasse pas 5 % du plafond mensuel de la
socurité sociale, Au-dela, ils sont exonérés a condition d'dtre attribués dans le cadre d'un
événement Légitime [rentrée scolaire, Nogl...). Il en va de méme pour Uaccord d'intéressement
ou encore L'épargne salariale. Reste gue ces avantages sont difficiles a mettre en place dans
niotre métier; ol les entreprises disposent trop souvent d'un faible volant de maneeuyra, »

3°- Faut-il augmenter le montant moyen de la prestation en salon ?

+5i on veul augmenter les minima sociaux 4 la hauteur des espérances des salariés, et de leurs
représentants, il va falloir que les entreprises de coiffure envisagent sérieusement de raveir
leurs tarifs & la hausse. La difficulté consiste & mesurer précisément Uimpact d'une telle
augmentation sur le compertement et la fidélisation du consemmateur, Avec un pouvoir d achat
en berne, l'équatien n'est, malheursusement, pas facile & résoudre. Mais, pour préserver

nos emplois, la profession est probablement obligée aujourd hul d'augmenter le colt de la
prestation en salon, Il en va de Uavenir de notre secteur. »

d'affaires des salons, Cela commence par
I"accroissement de la dépense moyenne

salariés dvsecreuren one bénéheid en 2008,
la réalicé se résume sonvent & un constat

amer, comme celui que nous livre cet indé-
pﬁmiant de Briangon: « La baisse de la
[fréguentation du salon ma contyaine a
véduive fos effectifs. Et, auporrd b, mes
collaboratens wont w émm'q pERRERE Pk e
temps de suivve une guelcongue formation. »
Crest 'un des effers pervers de la crise.
Moins d'argent, moins de temps ct, du
coup, moins de perspectives de dévelop-
pement pour le patron et ses salariéds.
L écart, qui existait déja depuis deux décen-
nies, entre les franchises et les indépen-
dants se creuse inexorablement.

2- OUVRIR LES PERSPECTIVES

Aure piste pour éviter « ki frite des sala-
rés » - les motiver en les payantileur juste
prix. Pas facile actuellement, 3 moins de
tout faire pour augmenter le chiffre
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parclient. En 2009, on estime 2 34 €. Un
niveau insuffisanc pour Michele Duval,
qui rappelle que les carifs n'ont pas
augmenté depuis guatre ans. I faudrair,
au minimum, obrenir une augmengation
ducotides prestations de 2 %. Pas évident,
quand on sait que « 79 % des consonmma-
tenrs font attention aux prix depuis lan
200, comme le notait Franck Lehuédé,
chef de projer senior du département
consommartion du Centre de recherche
pour 'étude et observation des condi-
tonsdevie{Credoc), invité 4 lamble ronde
organisée par la rédaction de « Coiffure
de Paris » pour ses ler Business Trophy.
lls préférent les produirs durables crache-
tent de fagon plus réfléchie, encomparant
rationnellement les prix, observe dgale-
ment Gilles Goldenberg, dans une érude

de Deloitre, une entreprise spécialisée dans
I'audit et les services professionnels,
Pourtang, paradoxalement, face a la crise,
la clientéle renoue aussi avee l'envie de se
faire plaisir. Un besoin de décompresser
pour fuir les soucis, Ex 13, les coiffeurs ont
évidemment un réle A jouer, en amélio-
rant leurs services ouen en proposant de
nouveaux. Car, pour que la cliente soit
préte & payer plus, il convienr, le plus
souvent, de ne pas majorer les prix de base,
maisd élargir la palerte des services complé-
mentaives et d'angmenter, éventuellement,
le cotlir des prestarions techniques.

3- ET DU COTE DES SALARIES

La priorieé est i la revalorisation des minima
conventionnels. La rémunération reste
encore le moyen le plus efficace pour
motiver et fidéliser ses troupes.
Actuellement, le Cnec et la Fédération
nationale de la Coiffure (FNC) travaillent
ensemble & définir une nouvelle grille
giﬁbalcd'augmuntatfan. Les dewy instances
représentatives pourraient s'accorder sur
uncaugmentation oscillancaucourde 1,5 %
FIEH.' An SLr I"fl!sﬂn L'IEC dCS' CQI':H'EICECFH:S. .E“
comparaison, les entreprises du Cac 40
oscillententre 0,5 et 2%. U n'empéche, des
dispositifs existent déji pour permettre 3
un patron de récompenser ses collabora-
veurs. « Certaines diminutions de charges
saciales comme la rédction bas salaives dite
“loi Fillon's o1 la subvention de Pole Emploi,
appelde “Léro charges, sont calcnlées sier la
base du salaive mensuel, déraille Parrick
Bizien, expert comprable au cabinet Axis
Conseil. Un bas salaire versé siur onze mois
permet ainsi de conserver unevéserveafin de
verser une prime pim* O OIS CONSEqUEnte
a Uisine du donzieme mois. Ce surcoiit en
tevmes de chayges sociales ne grévena pas les
réductions déja obtentes, » Dans le méme
esprit, une prime peut ére versée par |'em-
ployeur sur un plan d'épargne du salarié.
Principal avantage ? L'exonération d'im-
potserdecharges (Al'exceprion dela CSG/
CRDS). Comparée & un versement en
salaire, |'économie atteint prés de 50 %.



Depuis le 17 a06ic 2009, avenant 132 1a
Conwventon collective de la coiffure obli ge
touLes IL'S t'!fltI'CP'l'iSL'S dt'l sCcrenr ﬁ. IMEeTTre
en place une déhinition d’objectifs et une
politique obligatoire d"intéressement sur
lechiffre d"affaires. C 'est ainsi qu’un salarié
ayant dépassé son objectif ne peut pas
toucher moins de 10 % des recettes
mensuelles qu'il a généréesfDans les salon
annick Kraemer, le ticker moyen par salos
est ainsi fixé 2 4000 € Résulear, un colla
borateur et son chefd 'équipe ne pourrong
pas toucher moins de 40 € par mois sur Id
chiffre d"aftaires respectivement effecrud
et généré. Reste & ne pas mettre des objec
tifs rrop élevés, au risque de démativer vod
salarids.
Pourartirer des gens de ralentou les garder
il y a aussi la prime collective, & |'instar dd
celle instaurée par Yannick Kraemer dan

ses salons. « En plus de ces prim f]

TV Relles e e G, Je tiens & instanrer
teme privee collective trintestrielle seer wi
abjectif global du salon », explique-t-il.
C’est une maniére eftheace, de renforcer
Pespritd’équipe et 'implication de chaque
collaborateur vers des abjectifs
COMIMUNS.

Autre levier de motivation, les divers avan-
tages nomn financiers. Hoomis les dekets
restaurants, la prime de tansporcest une
aide directe exonérée de charges sociales
et fiscales pour l'employeur.

4- BIEN UTILISER LES HEURES
CREUSES

Er pourquoi égalément ne pas uriliser les
heures creuses pour micux s'occuper de sa
cliente qui a, on vous I'a dit, en cette
périn{{c de erise, envie de se faire plaisir.
« Loy dans n fmporte quel convmerce
Physigue, on souffre de Uattente du client.

DUSINess /SO CIAL

Clestlesynelvome du fasteral vide », résume
cette emplovée du salon Jean-Louis David
4 Boulogne (92}, D'oti I'idée, lancée par
cermins professionnels, de réduire le taux
de rotation, en consacrant cing minutes
de plus par client. Faitesle calcul. Pourun
sadon de dix salarids, ¢'ese 200 passages en
moins dans le mois et autant de temps en
plus pour chouchouter une clientéle
friande de services techniques 4 valeur
gjoutée, Une piste futée pour inverser une
rendance inguiérante: la chure de la
fréquentation des salons (= 5 % en 2009)
amplifiée par 'attrait hiscal de |'auto-entre-
prEnariat, En effer, ces nouvelles cii:;}msl-
tions permettent & tour salarié & remps
particl (28 % de la profession) de combiner
leur acrivité en salon era Pexeérienr. Il v a
urgence. Motivez vos salariés, ils pourraient
devenir vos prochains concurrents,

William COOP
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LES PERFORMANGES
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Grace aux formations
at a I'accompagnement
des éaquipas Canseail
& Developpement, |"ai
mis en place des outils
parfarmants pour motiver
mes collaborateurs et
acoroitre les performances
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