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Intérieur Systémes a abordé, au cours des six derniers numéros, les
différentes facettes de I'informatique “métier”. Quid des logiciels de gestion ?
Par principe, ces derniers sont indépendants des professions. Toutefois,
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Profession ? Concessionnaire
Le concessionnaireinvesit a départ une somme de 160 000 francs, étrooéde 114 F/mois
surles 900 F de mensualté facturés par clent. A 'origne, le réseau des concessionnaires
s'est constiué gréce & d'anciens dirigeants d'age mar qui ont traversé une période de
chomage, disposant non seulement d'un sérieux bagage de gestionnaire mais égale-
ment de caeur ef e ripes. Le recrutement s‘ouvre désormais davantage  des cand-
dats plus eunes et & des femmes, sachant que es femmes artisan jouent elles-mémes
un 6l fondamental dans la gestion de fentreprise
Le concessionnaire ne se substitue pas au complable, ne serait ce que pour des raisons
de responsabilte. Au comptable les bilans et les piéces offcifls, et au concessionnaire
la recherche permanente de la entabiité éele de Fentreprise, En fat, les comptables de-
viennent vite des allés de Rivalss gréce a fordre qu'il mettent dans la gestion de leurs
clents.
Les contrats que Fartisan sousciit chez e concessionnaire sont résilables chaque mos.
Le choix du forat mensuel ie s'expique par la volontd de condlire les conoessionnaires
ane pas faie de la rétention de connaissance (pas de facturation par déplacemen). Le
‘concessionnaire dolt une visite par mols, mais son Intérét est de se déplacer le moins
possie, donc d'effectuer le melleur transfert de connaissances possie.
Le réseau Rivalis comprend 85 Concessionnaires et un peu moins e
11000 clents, pour un potentiel de centaines de millers d'entreprises de moins de 15 sa-
fariés rien que dans le BTP, et d'un nombre de concessions de proxiité évalué & 680
pour un rayon d'action idéal de 10-16 km.

termes de vente d'heures
PlUot que de créer des outils d'aide
lagestion qui opérent en fonction d'évé:

d'heures et non de chiffre d'affaires :* J'ai
acheté 8 heures de main-d'ceuvre d'un
mécano, il faut que je les vende. * Le
décompte des nombres d'heures detra-
vail disponibles génére un objectif en

nements comptables, il convient de créer
un outil qui permette davertir 'artisan

Exemple d'avertissement sur écran de.
gestion quotidienne des devis

lorsque ce dernier réalise son devis, sur
les conséquences qui en découlent en
termes de rentabilité par opération, mais
aussi par exercice : * Sije continue a ce
rythme, avec ce taux horaire, j'en se-
rais probablementla au 31 décembre de
cette année. * Ou bien ; * Volla ce qui
te reste & faire si tu veux atteindre tes
objectifs et gagner de argent... Tuas pris
du retard, il faut récupérer x heures et
les répartir entre tes clients. *

Cette démarche intellectuele de vente
dheures detravail achetées” auprés du
personnel 'est pas familiére au BTR, mais
cette formule y est d'autant plus effica-
ce, et & ce jour, alors que Rivalis a
initialement ét6 développé paret pour des
artisans garagistes, 60 % de nos clients
sont des artisans du bétiment.

Enfait, cette approche permet d'nsarire
artisanat dubatiment dans unelogique de
service et nion plus dans celle de 'ouvra-
ge qui prévaut encore actuelement. m




