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Un outil pragmatique
pour gagner de I'argent

els de calcul pour
les métiers du bois sont
nombreux, et tous bien
spécifiques. En revanche,
les logiciels de gestion
sont souvent concus
indépendamment du type
d’entreprise. Pourtant,
comme I"explique ici le
fondateur de Riva
les artisans du patiment
gagnent a vtiliser des
outils développés
spécialement pour eux.

L'auteur
Henri Valdan
Fils d'artisan mécanicien automo-
bile, Henri Valdan développe
I'affaire pour en faire
une concession automobile
employant 50 personnes.
En 1992, il vend son affaire et
décide de consacrer les fonds dont
il dispose pour trouver une solution
aux problémes de gestion des
entreprises artisanales. Ses deux
| fils, diplomés de gestion, ont
apporté leur contribution au déve-
loppement d'un outil logiciel
d'aide & la décision de gestion de
I'entreprise, couplé avec une sorte
de parrainage apporté par les
concessionnaires de ce logiciel.

Le batiment vit une embellie, les
marges se reconstituent, mais la fragi-
lité du tissu des petites entreprises per-
siste. En général, les arfisans sont des
bons techniciens qui aiment leur métier.
Mais leur compétence technique ne
leur permet pas a elle seule de
répondre aux exigences auxquelles ils
doivent faire face en termes de gestion.
Peut-on parler de “ capacité d'autofi-
nancement ” & un artisan charpentier 2
Peut-on décemment le contraindre &
gérer son affaire en fonction d’un
compte d'exploitation prévisionnel 2
Pour mener sa barque, 'artisan catoie
des experts comptables qui ne regar-
dent par définition que le passé de
I'entreprise (et pas le futur). Or, les
entreprises en nom propre courent
beaucoup de risques, surtout si la mai-
trise de leur comptabilité se fait de
fagon rétrospective. Trop souvent, pour
ses outils de gestion, il est confronté &
des informaticiens qui lui parlent un
langage incompréhensible. Quant aux
banquiers, ils ont perdu au fil des
décennies leur réle de partenaire en
refusant de partager les prises de
risque. Non seulement l'artisan du bati-
ment est livré @ lui-méme, mais en plus,
il a tendance & gérer son affaire &
I'aide de notions qui ne lui permettent
guére d'appréhender la rentabilite de
son affaire, alors qu'il s’agit d’une
question de vie ou de mort pour |'entre-
prise. Pourtant, lorsqu'on a le choix,
va-t-on acheter son pain chez un mau-
vais boulanger parce qu'il est un bon
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gestionnaire de son entreprise 2 Chez
les arfisans, la compétence essentielle
reste celle du métier, mais il faut sou-
vent apporfer une aide en matiére de
gestion pour assurer la pérennité de
I'entreprise, et pour améliorer sa renta-
bilite.

Le charpentier et le garagiste

Cela peut paraitre surprenant, mais les
garagistes ont une mentalité de ges-
tionnaires qui les place en pointe face
aux autres métiers de I'artisanat, et
notamment ceux du batiment, dans le
sens ov ils raisonnent en termes de
ventes 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 de travail dispo-
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L'équipe Rivalis a compris les besoins des
arlisans et apporte des solufions concréfes &
leurs problémes quofidiens de gesfion






[image: image2.jpg]par exercice : "Si je continue G ce
rythme, avec ce taux horaire, j'en
serais  probablement la  au
31 décembre de cette année". Ou
bien : "Voild ce qui fe reste @ faire si tu
veux atteindre tes objectifs et gagner
de I'argent. Tu as pris du retard, il faut
récupérer x heures et les répartir entre
tes clients". Cette démarche intellec-
tuelle de vente d’heures de travail
“achetées” auprés du personnel n'est
pas familiére au BTP, mais cette for-
mule y est d'autant plus efficace, et &

Plutét que de créer des outils d'aide ¢ la
gestion gu'\ opérent en fonction d'événements

comptables, il convient de créer un outil qui
permette davertir I'artisan, lorsque ce dernier
réalise son devis, sur les conséquences qui en
découlent en termes de rentabilité par
opération, mais aussi par exercice.

nibles génére un obijectif en termes de
vente d'heures. Plutst que de créer des
outils d'aide & la gestion qui operent
en fonction d'événements comptables,
il convient de créer un outil qui per-
mette d'avertir |'artisan, lorsque ce der-
nier réalise son devis, sur les consé-
quences qui en découlent en termes de
rentabilité par opération, mais aussi

ce jour, alors que Rivalis a initialement
été développé par et pour des artisans
garagistes, 60 % de nos clients sont
des artisans du bétiment. En fait, cette
approche permet d'inscrire I'artisanat
du batiment dans une logique de ser-
vice et non plus dans celle de I'ouvrage
qui prévaut encore actuellement. B
Henri Valdan

Le systéme Rivalis
L'outil proposé par Henri Valdan est basé 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 le devis est I'opération
de gestion minimale réalisée par tous les artisans, I'idée a été de parvenir &
gérer I'entreprise complate & partir de la seule saisie du devis, dont découle
automatiquement la facture etc. Alors que dans le batiment, on raisonne en
termes de chiffre d'affaires et éventuellement de suivi rétrospectif de chan-
tier, Rivalis opére au cumul et au futur. L'outil informatique a été concu
conformément & un cahier des charges stipulant que I'artisan doit pouvoir
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épaulé par un conseiller Rivalis, dont la démarche consiste & prendre I'en-
treprise en état, a I'aider pas & pas & mieux gagner de |'argent, puis a per-
mettre au chef d'entreprise d'ef{;c!uer des choix pour I'vtilisation de la tré-
sorerie dégagée. Par exemple, passer & terme au statut de sarl, qui permet
| de préserver le patrimoine.

Un lo

Le logiciel Rivalis comprend deux
parties. La premiére concerne le
prévisionnel, qui est établi par le
concessionnaire avec |'entrepre-
neur, mais auquel ce dernier n'a
pas accés dans la gestion quoti-|
dienne. Le prévisionnel s'appuie
sur le résultat de I'entreprise, envi-
sagé sous un angle non pas comp-
table, mais économique. A ces'
données de base s'ajoute une sai-
sie des chiffres relatifs au person-
nel. Méme le dirigeant est consi-
déré comme un salarié, on lui
impute un salaire vrai ou fictif.
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 l'année. Le
prévisionnel tient plutét compte
d'un scénario catastrophe, afin de
'mettre |'entreprise a |'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 est de
100, celle des heures vendues ne
dépassera guére 80 & cause des
différents aléas. Le logiciel en tient
compte. Il est mis & jour tous les
deux mois. La mise & jour automa-
tique via internet est a I'étude. Le
réseau Rivalis comprend 85
concessionnaires et un peu moins
de 1 000 clients, pour un potentiel
|de centaines de milliers d'entre-|
prises de moins de 15 salariés rien
ve dans le BTP, et d'un nombre
Q3 ottt tidl broviniteievaloe
a 680 pour un rayon d'action
idéal de 10-15 km.





