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La science du garagiste

Qu'est-ce que l'informatique métier ? Quid des logiciels de gestion ? Par
principe, ces derniers sont indépendants des professions. Toutefois,
comme I'explique ici le fondateur de Rivalis, les artisans du batiment
gagnent & utiliser des outils de gestion développés pour les petites
entreprises.

Sile temp
femps fa

tager les prises de risque. Non seulement
Vartisan du bitiment est liveé 3 lui-méme,
1 a tendance 2 gérer son
de notions qui ne lui
metcent gutre d'appréhender la rentabilicé
de son affaire, alors qu'il s'agit d'une ques-
tion de vie ou de mort pour Pentreprise.
Pourtant, lorsqu'on a le choix, va-t-on
acheter son pain chez un mauvais boulan-
ger parce qu'il est un bon gestionnaie de
son entreprisc 2 Chez les artisans, la com-
pétence essenticlle reste celle du métier,
mais il faut souvent apporter une aide en
matitre de gestion pour assurer la péren-
nité de l'entreprise, et pour améliorer sa
rentabilité.

mais en

Lentreprise

comme station-service
Cela peut paraitre surprenant, mais les

garagistes ont une menalité de gestion-
naires qui les place en pointe face aux
autres méiers de lartisanat, et notamment

¢ bitiment vi une embellic. Les
marges sc reconstituent, mais la
fragilité du dissu des petites entre-
prises persiste. Compte tenu de la
pénibilicé du méicr, les artisans sont des
bons techniciens qui aiment leur méticr.
Mais leurs compétences techniques ne leur
permettent pas, A elles seules, de répondre
aux exigences auxquelles ils doivent faire
face en termes de gestion. Peut-on parler
de capacité d'autofinancement 2 un
artisan ? Peut-on décemment le
contraindre & gérer son affaire en fonction
d'un compte d'exploitation prévisionnel ?
Pour mener sa barque, lardisan cotoie des
experts-compuables qui ne regardent par
définition que le passé de entreprise (et
pas le futur). Or, les entreprises en nom
propre courent beaucoup de risques, sur-
tout si la maitrise de leur comprabilité se
fait de fagon rétrospective. Trop souvent,
pour ses outils de gestion, il est confronté
& des informaticiens qui lui parlent un lan-
gage incompréhensible. Quant aux ban-
quiers, ils ont perdu au fil des décennies
leur sdle de parcenaire en refusant de par-

Profession 7 Concessionnaire

Le concessionnaire investit au départ une somme de 160 000 francs, rétrocéde 114 F/mois
sur les 900 F de mensualités facturés par client. A l'origine, le réseau des
concessionnaires 'est consttué grace a d'anciens dirigeants d'dge mr qui ont traversé
une période de chomage, disposant non seulement d'un sérieux bagage de gestionnaire
mais également de ceur et de tripes. Le recrutement s'ouvre désormais davantage & des
candidats plus jeunes et & des femmes, sachant que les femmes d'artisans jouent dlles-
mémes un role fondamental dans la gestion de lentreprise.

Le concessionnaire ne se substitue pas au comptable, ne serait-ce que pour des raisons
de responsabilité. Au comptable les bilans et les piéces officielles, et au concessionnaire
la recherche permanente de la rentabilité réelle de I'entreprise. En fait, les comptables
deviennent vite des alliés de Rivalis gréce  l'ordre qu'ils mettent dans la géstion de leurs
clients. Les contrats que I'artisan souscrit chez le concessionnaire sont résiliables
chaque mois. Le choix du forfait mensuel fixe s'explique par Ja volonté de conduire les
concessionnaires & ne pas faire de la rétention de connaissance (pas de facturation par
déplacement). Le concessionnaire doit une Visite par mois, mais son intérét est de se
déplacer fe moins possible, donc d‘effectuer le meilleur transfert de connaissances
possible. i 2 -

Le réseau Rivalis comprend 85 concessionnaires’ ‘et un peu moins de 1 000 clients, pour un
potentiel de centaines de milliers d'entreprises de moins de 15 salariés. rien que dans le
BTP, ‘et d'un nombre de concessions de proximité évalué & 680 pour un rayon d'action
idéal de 10-15 km.
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sonnent en termes de ventes d'heures et
non de chiffre d'affaires : “/'ai acheré
8 heures de main-dwuvre d'wn mécano, il
Sfaut que je les vende.” Le décompre des
nombres d'heures de travail disponibles
énére un objectif en termes de vente
d'heu
Plutét que de créer des ouls d'aide 4 la
gestion qui opérent en fonction d'événe-
ments comprables, il convient de créer un
outil qui permerte d'avertir 'artisan,
lorsque ce dernier réalise son devis, sur les
conséquences qui en découlent en termes
de rentabilité par opération, mais aussi par
exercice 1 *Si je continue i ce rythme, avec
ce tax hovaire, jen serais probablement L
au 31 décembre de cette année.” Ou bien :
“Voila ce qui te reste & faire si tu veux
asteindre tes objectif et gagner de largen.
Tu as pris du retard, il faut récupérer
 heures et les répartir entre tes clients.”

Cette démarche intellectuelle de vente
d'heures de travail achetées auprés du per-
sonnel n'est pas familiére au BTP, mais
cette formule y est d'aurant plus cfficace,

Le systéme Rivalis

L'outil proposé par Henri Valdan est fondé
sur un prévisionnel réalisé par le
concessionnaire, et dont découlent des
objectifs en termes de vente d'heures et
accessoirement de vente de
marchandises. Comme e devis est
I'opération de gestion minimale réalisée
par tous les artisans, lidée a été de
parvenir 3 gérer l'entreprise compldte &
partir de la seule saisie du devis, dont
découle automatiquement la facture, etc.
Alors que dans le batiment, on raisonne
en termes de chifire d'affaires et
éventuellement de suivi rétrospectif de
chantier, Rivalis opére au cumul et au
futur. L'outil informatique a ét6 congu
conformément a un cahier des charges
stipulant que Vartisan doit pouvoir
apprendre 4 utilser Ie logiciel en 'espace
d'une heure.

Ce dernier est épaulé par un
conseiller Rivalis, dont la démarche
consiste 4 prendre l'entreprise en
état, & l'aider pas & pas & mieux
gagner de Iargent, puis 4 permettre
au chef d'entreprise d'effectuer des
choix pour 'utifisation de la
trésorerio dégagée. Par exemple,
passer a terme au statut de SARL,
qui permet de préserver le
patrimoine.
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ec & ce jour, alors que Rivalis a initiale-
menc été développé par et pour des art
ragistes, 60% de nos clients sont
des ardisans du b
En fait, cetre approche permet d'inscrire
Vartisanat du bitiment dans une logique
de service et non plus dans celle de I'ou-
vrage qui prévaut encore actuellement. B

sans

iment.

Henri Valdan

Henri Valdan
et avec son équipe

Un logiciel & deux tétes

ivalis comprend deux parties.
La premiére concerne le prévisionnel, qui
est établi par le concessionnaire avec
P'entrepreneur, mais auquel ce dernier n'a
pas accés dans la gestion quotidienne.
Le prévisionnel s'appuie sur e résultat de
F'entreprise, envisagé sous un angle non
pas comptable, mais économique. A ces
données de base s'ajoute une saisie des
chiffres relatifs au personnel. Méme le
dirigeant est considéré comme un salarié,
onlui impute un salaire vrai ou fictf.
Pour chaque salarié, on évalue la part de
productivité et on impute un niveau de
performance. Il découle de ce calcul un
nombre d'heures que I'entreprise se doit
de vendre au cours de I'année.

Le prévisionnel a “ le pied lourd “, il tient
plutdt compte d'un scénario catastrophe,
afin de mettre I'entreprise a I'abri des
aléas. On parle d'un prix de vente réel de
I'heure, tenant compte de la productivité.
Par exemple, pour une journée, si
I'addition des heures de travail achetées
estde 100, celle des heures vendues ne
dépassera guére 80 4 cause des
difiérents aléas. Le logiciel en tient
compte. L'entrepreneur dispose pour sa
partd'un écran journalier dontla lsibilité
estaccentuée par des codes couleur
jaune pour les zones & remplir, bleu pour
les abjectifs 4 atteindre, rouge pour les
valeurs négatives, vert pour les bons
chiffres.

Le logiciel Rivalis est mis & jour tous les
deux mois, la mise 4 jour automatique via
internet est a I'étude.





