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Présentation

Comme toute activité professionnelle, surtout indépendante, le métier 
d’artisan-maçon ne se limite pas à des prestations de maçonnerie. Il 
comprend, et c’est tout aussi important, du commercial, de 
l’administratif, de la gestion, de l’organisation, etc. 

L’objectif de ce manuel est donc d’apporter aux maçons l’information 
et le savoir-faire sur tous ces aspects dont la maîtrise est 
indispensable au développement de l’activité.

Pour cela,  le lecteur trouvera deux types de fiches :
- les fiches-découverte (fiches blanches) dans lesquelles figurent 

toutes les réponses aux questions concrètes que peut se poser un 
maçon, que ce soit avant de s’installer, au bout de quelques mois 
d’activité ou même après plusieurs années d’exercice de cette belle 
profession ;

- les fiches-pratique-(fiches de couleur) qui regroupent les outils 
pratiques nécessaires au développement de l’activité-: modèles de 
lettres, modèles de fiches, tableaux chiffrés, etc.
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Préface de M. Jacques WERMUTH,
Président de l’Union de la Maçonnerie et du Gros Œuvre de la 

Fédération Française du Bâtiment

Il y a peu d’activités humaines pouvant faire valoir une expertise continue 
aussi ancestrale et forte que celle de la maçonnerie
Naturellement, comme beaucoup d’autres, notre métier connaît des cycles 
de production plus ou moins favorables au gré des ans.
Mais les perspectives du renouvellement du bâti doivent nous rendre un 
optimisme réaliste face au besoin vital de nos compatriotes que représente 
le logement.
Tout entrepreneur en maçonnerie se doit d’abord d’être un professionnel 
compétent et qualifié : c’est une condition indispensable de réussite.
Mais il est tout aussi important de prendre conscience qu’aucune entreprise, 
grande ou petite, ne peut survivre longtemps en restant à l’écart de la 
société et encore moins de ses évolutions.
L’organisation, la gestion, la formation continue, la communication, la 
recherche de la satisfaction du client ne sont plus des notions plus ou moins 
abstraites réservées aux grosses sociétés. Ce sont bel et bien les valeurs qui 
doivent être celles de tout entrepreneur aujourd’hui.
Reste cependant à transformer ces concepts en actions concrètes et 
efficaces.
C’est là l’un des principaux atouts de cet ouvrage qui a relevé le challenge 
de présenter simplement et clairement l’intérêt de prendre en compte ces 
valeurs mais aussi tout le bénéfice qu’il y a à les mettre en application dès 
la création de l’entreprise.
Persuadée depuis toujours de l’importance du tissu artisanal dans les 
activités du Bâtiment, la Fédération Française du Bâtiment accompagne 
avec réalisme de nombreux artisans dans leur développement.
C’est pourquoi, je ne peux que me réjouir de la parution de ce livre qui 
aide considérablement le futur créateur et porteur de projet à réfléchir et 
concrétiser son objectif le plus cher : ENTREPRENDRE.

 Jacques WERMUTH 
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