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la France ...

L’acte de vente autour de IRenais-
sance...

L.e bulletin DECIL.IC

2eme semestre 2004

DECLIC FRANCE INFORMATIQUE

A

DECLIC France a ter-
miné cette année 2004 a Ma-
dagascar. En effet, a I'occa-
sion de la mise en circulation
de la nouvelle monnaie I'Ariary
qui remplace dorénavant I'an-
cien franc malgache, nous
étions présents pour effectuer
la bascule dans Renaissance
qui s’apparente au passage a
I’Euro que nous avons connu
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en France. De retour en
France donc le 17 janvier,
nous adressons nos veceux de
bonne année 2005 a tous les
utilisateurs présents ou futurs
de IRenaissance. Nous oeuvre-
rons pour notre part a leur as-
surer le meilleur service et
mettrons spécialement cette
année nos efforts a promou-
voir IRenaissance sur le mar-

ché Francais. Désormais habi-
lités a réaliser des ventes de
licences et de tous autres pro-
duits IRenaissance DECLIC
France s’est en effet engagée
a participer a la distribution
des solutions ROSS SYSTEMS
en France au travers d’un par-
tenariat qui promet d’étre trés
productif avec la filiale ROSS
SYSTEMS en Espagne.

Fin d’année 2004...

Cette fin d’année
2004 s’est passée sous le si-
gne de la continuité en prolon-
geant les actions du premier
semestre. Ainsi, toute I'action
de préparation du changement
d’année pour notre client STAR
MADAGASCAR, s’est accen-
tuée pour une concrétisation
pleinement réussie en ce dé-
but Janvier 2005. Le change-

ment de devise de base a re-
présenté le plus gros effort . La
société STAR est en effet pas-
sée progressivement d’un sys-
téme monodevise a un para-
métrage multidevise, a effec-
tué un changement de devise
de base en octobre 2004 et a
enfin basculé vers I'utilisation
définitive de la nouvelle devise
Ariary a compter du début Jan-

vier. L'introduction d’'un nou-
veau PCG 2005 tenant compte
de [I'évolution des normes
comptables malgaches
(compatibles IAS) a représenté
un complément important a
cette bascule. A cette occa-
sion, DECLIC France a mis en
place un systéme contr6lé de
changement de plan compta-
ble a cheval sur 2004 2005.
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DECLIC France INFORMATIQUE en Espagne

/] Cette fin d’année 2004 aura vu se concrétiser
“ la formalisation du partenariat de ROSS SYSTEMS avec
DECLIC France INFORMATIQUE.

Des contacts suivis tout au long de I'année ont
en effet abouti a un véritable travail en commun pour
établir les modalités d’un partenariat structuré et effi-
cace. Mr. Oscar Pierre, dirigeant ROSSIBERICA a ouvert
largement les portes d’une large coopération.

Responsable pour ROSS SYSTEMS du déve-
loppement du marché francais, il pilote également le
développement de ROSS SYSTEMS en Europe de I'Est,
Amérique du Sud ainsi qu’une grande part de I’Afrique
et du Moyen orient.

Ce manager pragmatique connait les impéra-
tifs et les besoins que nécessitent le marché francais
avec ses spécificités car il les a mis en ceuvre avec une
efficacité remarquable en faisant de ROSS SYSTEMS
un leader des solutions E.R.P. sur le marché espagnol.

Les rendez-vous de BARCELONE

Lors de rencontres suivies a Barcelone, nous
avons pu constater I'importance, I'efficacité et I'ouver-
ture de cette structure dynamique et reconnue.

La société DECLIC FRANCE INFORMATIQUE, SSII spé-
cialisée en prestations d’assistance technique et d’intégration
de solutions applications globales posséde le savoir faire né-
En effet, ROSS IBERICA, confrontée aux mé- cessaire et est habilitée a effectuer les prestations suivantes :

mes problémes que la France a su mettre les moyens et

parvenir a une vraie reconnaissance des acteurs in- * de maitrise d'ceuvre
dustriels et commerciaux. Nos échanges ont été fruc- d’installation
tueux a tous les niveaux : ’
Aaron Almensa, Domingo Olmos, Javier Quintana, Joa- ¢ d'integration,
quim Cabot, Miguel Escudero, Mikel Sancho, Nuria Ro- ° de formation,

driguez et bien sur Mr. Oscar Pierre ont chacun dans
leur domaine de compétence participés a un transfert
de connaissance et d’expériences afin de permettre a
DECLIC France INFORMATIQUE de développer valable-
ment I'image de Ross Systems en France et bien évi-
demment de participer a accroitre le marché Francais.

Les acquis de ces rencontres

Un transfert de connaissance nous a permis
de mettre en place une méthodologie d’approche com-
merciale adaptée a IRenaissance en ce qui concerne la
typologie des clients de ce marché, la prise en compte
de leur spécificité et I'argumentaire fonctionnel et tech-
nique qu’il convient de mettre en évidence face aux
concurrents potentiels. De plus, ROSS SYSTEMS a enre-
gistré en Espagne bon nombre de références pour des
dossiers variés et offre une crédibilité forte qui est ex-
ploitable au niveau du marché Francais. Enfin et sur-
tout, les contacts et échanges de trés bonne qualité
sont le garant d’une collaboration suivie capable de
lever les obstacles possibles et de permettre d’obtenir
les meilleurs résultats.

. d’adaptation,
. d’assistance technique,

. de maintenance contrble de

ROSS SYSTEMS,

technique sous

a destination des clients utilisateurs des solutions
iRenaissance de ROSS SYSTEMS et autour du L4G GEMBASE
sur le territoire frangais.

La société DECLIC FRANCE INFORMATIQUE est autori-
sée a réaliser des actions commerciales sur le territoire fran-
cais visant a la promotion et a la distribution des solutions
iRenaissance de ROSS SYSTEMS.

DECLIC FRANCE INFORMATIQUE meéne ces actions en
conformité avec les préconisations de I'éditeur ROSS SYS-
TEMS de iRenaissance .
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Perpectives

DECLIC France IN-
FORMATIQUE a choisi de parti-
ciper a la démarche de com-
mercialisation de IRenais-
sance. Ceci pour plusieurs rai-
sons : En premier lieu parce
qu’il apparait que ce besoin
n’est pas rempli sur le marché
Francgais. Ensuite, parce que
DECLIC France INFORMATIQUE
a les meilleurs atouts pour
effectuer cette démarche.

Le dossier:

L'objet de ce dos-
sier est de faire le point sur
IRenaissance concernant la
fiabilité et I'adaptation au
marché Francais des ver-
sions distribuées. En effet, il
apparait aujourd’hui que les
versions en place ont été
adaptées a des degrés diffé-
rents et que la question
d’'une montée en version
reste un véritable point d’in-
terrogation pour les utilisa-
teurs de IRenaissance.

Les versions en
place vont de la version 3 la
plus ancienne a la version 4
dite « adaptée a la France »
pour finir a la version 5 ac-
tuellement distribuée.

Qu ’en est il donc
de la version 5.9, derniére en
date et de sa fiabilité pour la
France ?

Cette version est
trés intéressante dans me-
sure ou elle est distribuée
largement en Espagne et a
été stabilisée en prenant en
compte les besoins euro-
péens. Il nous a fallu nous
rendre en Espagne et consta-
ter I’état des lieux pour pou-

Le point sur IRenaissance

voir aujourd’hui préconiser son
utilisation.

En effet, les spécifici-
tés européennes nécessitent
un suivi particulier que nous
avons pu analyser au sein de
ROSS IBERICA.

Le principe est de
maintenir, en toute transpa-
rence avec ROSS SYSTEMS USA
des patchs européens qui se
surajoutent a la version origj-
nale et qui rendent fiable de
fagon pérenne les adaptations
a notre marché.

Autre point important,
ces patchs européens s’intégre-
ront @ la prochaine version 6.0
directement en version origi-
nale. |l est donc important au-
jourd’hui de se positionner sur
ces derniéres versions, instal-
lées a grande échelle en Espa-
gne et qui ont fait I'objet d’'une
assimilation de la part de ROSS
SYSTEMS USA.

Enfin, il convient de
constater que des efforts parti-
culiers ont été réalisés afin de
parvenir a des colts de ces
versions abordables méme aux
petites structures du type PMI,
PME.

En effet, il est néces-
saire pour promouvoir
IRenaissance de pou-
voir parler d’expérience
et de présenter des
références que seule
DECLIC France INFOR-
MATIQUE peut donner.

Face a I'état actuel
des intervenants sur ce
marché, il est impératif

Sur la base de cette
version de [Renaissance, il
convient de mettre en évidence
la parfaite intégration des pro-
duits périphériques déja « préts
a | 'emploi » que sont les appli-
cations CRM, SCM, FRX et au-
tres clients WEB, qui ne font
pas l'objet du présent dossier
mais justifient la portabilité et
I'intégration de I'ensemble des
solutions IRenaissance.

En ce qui concerne
I'ouverture des solutions IRe-
naissance, les adaptations
spécifiques sont toujours de
mise dans la mesure ou elles
sont gérées de fagcon portable
et reconductibles en suivant
I’évolution des versions.

Dans cet ordre d’idée,
DECLIC France INFORMATIQUE
a réalisé cette année des adap-
tations en matiére d’archivage
des données (voir bulletin N°1)
en ce qui concerne les outils
nécessaires a un changement
de plan comptable controlé
(normes IAS) et beaucoup d’au-
tres particularités comme par
exemple l'introduction des coor-
données GPS dans les fiches
client.
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d’avoir une structure franco-
phone connaissant les méan-
dres de la gestion a la Fran-
caise dans le détail. Enfin, DE-
CLIC France INFORMATIQUE
n‘entend pas faire une politi-
que de vente a tout crin puis-
gu’elle assume entiérement le
suivi de ses actions. Nos ef-
forts sont donc orientés vers
un acte de promotion intelli-
gente pour un produit en le-
quel nous croyons et pour le-
quel nous oeuvrons au quoti-
dien .

A

« La
IRenaissance intégrera les
adaptations
déja en application dans
80% des clients en Espagne

pour les versions 175.9 ».

Mikel Sancho

version 6.0 de

enropéennes

« FRX est utilisé par 80
% des clients en Espagne , y

compris et surtout  les
PMI. ».
Nuria Rodrignez
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Téléphone : 06 25 75 43 38
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Messagerie : declicfranceinfo@aol.com

Intégrateur International Francophone

Communication : I'acte de vente autour de

IRenaissance est
plus qu’un outil informatique,
un logiciel ou un ERP, c’est
une solution...

Il importe donc pour
valoriser ce produit qui a tous
les meilleurs atouts techni-
ques et fonctionnels de consi-
dérer la nature du besoin pré-
cis, de I'attente a court, moyen
et long terme et d’étre attentif
aux dimensions et aux moyens
du client potentiel.

La premiére démar-
che a considérer est donc une
écoute compléte et détaillée
de la demande du client.

IRenaissance pré-
sente toutes la capacité de
réponse nécessaire a satis-
faire dans les meilleures
conditions de temps et de colt
les besoins exprimés du client.

Cependant, le produit
s’adaptant aux nécessités de
I'entreprise, la capacité de
I'intégrateur de « designer » de
formaliser et de structurer une
solution est primordiale pour
le succés du projet.

En réalité, détaché
des contingences informati-
ques parce que par construc-
tion le produit y fait face, il

convient de construire une
solution en terme de structura-
tion systémique et organisa-
tionnelle adaptée a la problé-
matique métier et aux objectifs
particuliers du client. Le sys-
téme d’information doit en-
suite étre organisé autour de
cette premiére étude et validé
par des références de réalisa-
tions concreétes.

L’'acte de vente pro-
prement dit consiste donc,
aprés avoir étudié en détail la
problématique du client a lui
fournir une solution fonction-
nelle évaluée en temps et en
colt et validée par des réfé-
rences similaires ou un ma-
quettage préalable.

L'intégrateur est des-
tiné a étre un partenaire ma-
jeur dans la vie et l'organisa-
tion de [I'entreprise et doit
donc justifier de sa capacité a
assumer dans le long terme
toute les actions qui découlent
du choix de la solution.

Spécification fonc-
tionnelle, paramétrage, adap-
tation, formation, déploiement,
il doit étre en mesure d'éva-
luer et de réaliser dans les
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Les références ...

meilleurs délais et avec la
plus grande souplesse la mise
en ceuvre et le suivi de la solu-
tion.

L’acte de vente est donc
une rencontre et une démar-
che de mise en confiance , de
progression contrdlée  vers
une solution choisie et adap-
tée a chaque cas. Il convient
donc dans cette phase de ré-
pondre a toute les attentes de
fagon précise et détaillée sa-
chant que IRenaissance pré-
sente  l'avantage d'étre a
taille humaine.

Pour résumer on peut
donc dire que la démarche de
vente s’organise ainsi:

° Une phase d’écoute et de
prise de donnée.

. Une phase de construc-
tion de la solution.

° Une phase de maquet-

tage, de démonstration
et de validation par des
références.

. Une mise en perspec-
tive de la rapidité, de la
facilité et de la rentabi-
lité de la solution.

La solution dépend de la compétence de I'intégrateur ...




