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Les outils du commercial nomade
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Un commercial nomade passe à peine 24 % de son temps à exercer son activité. Se déplacer chez le client, rédiger les rapports de mission, transmettre le bon de commande ou le rapport par fax, appeler le bureau pour obtenir un rabais ou un renseignement... toutes ces opérations non productives accaparent les trois quarts de son temps !

DEFI : intégrer ces salariés nomades dans le système d’information de l’entreprise.

I CADRE DE L’ACCES A DISTANCE

A / Protéger les donnes de l’entreprise

L’objectif du commercial nomade est d’accéder à tout ou partie du système d’information de son entreprise ou d’une entreprise partenaire (client, fournisseur). Cette « intrusion volontaire » pose des problèmes de sécurité car le réseau privé de l’entreprise doit être étendu pour  l’occasion.

Il faut compter avec un nombre croissant d'apprentis pirates qui passent leur temps à scruter les ordinateurs des autres dans l'espoir d'y déceler une faille, afin de provoquer un plantage ou de tenter une intrusion.

Le schéma type d’un accès nomade au réseau de l’entreprise et ses données suppose la présence d’une barrière : le pare feu (firewall) : 

· Forme du pare-feu : logicielle, souvent intégré aux routeurs ADSL d’entreprise ou installé sur le serveur d’accès  internet de l’entreprise. 

· Effet du pare-feu (firewall) : les paquets hostiles ou simplement indésirables sont bloqués avant même que l'information originelle ne soit reconstituée. L’intrusion hostile devient impossible.
Schéma type : 
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B / Contextes de l’usage nomade du SI par le commercial
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II LES MATERIELS NOMADES AU SERVICE DU COMMERCIAL

A / Le PC portable

L’ordinateur est l’outil de référence du commercial « hors murs » : 

· Il est doté d’outils de travail comparable à ceux offert par le réseau privé de l’entreprise. Le PC portable permet de déporter ces applications.

· Il est doté d’une capacité de stockage conséquente lui permettant de conserver momentanément des données commerciales en vue d’alimenter le SI, système d’information, de l’entreprise.

· Il peut évidemment se connecter à distance au réseau de l’entreprise via prise téléphonique ou dispositifs sans fils ou par wifi.

2 mode de connexion sans fil du PC portable vers internet : 

Connexion du PC Portable via Portable mobile.
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Principe : exploiter les réseau GSM / GPRS /UMTS via le modem du téléphone portable.

Connexion du PC portable via WIFI

WiFi (Wireless Fidelity) est une technologie de réseau haut débit sans fil. Le WiFi permet de couvrir, avec un débit plus élevé (11 Mb/s soit 5Mb/s en partage), les lieux très fréquentés par le public et la clientèle d’affaires.

Les bornes WiFi, reliées au réseau de France Télécom, peuvent être installées au sein d’une entreprise, d’une université ou d’une collectivité locales, mais aussi dans des lieux publics, appelés « hot spots » (aérogares, cafés, galeries marchandes, hôtels, centres de conférence etc..) pour permettre aux visiteurs d’accéder simplement, depuis un simple micro-ordinateur portable, à une connexion haut débit. D’ici 2005, 50% des lieux de passage de la clientèle affaires devrait être couverts par les bornes WiFI.
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L’accès aux bornes Wifi est payant : par abonnement ou pré-paiement.

B / Le téléphone portable

Le modem d’un téléphone portable permet au commercial de garder contact avec le SI de l’entreprise.

Exemple : 
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C / Le PDA


En pouvant être directement branché sur le système d'information de l'entreprise, le terminal mobile devient le troisième oeil du vendeur. Historique client, catalogue produits, état des stocks ou prise de commande peuvent y être consultés, actualisés et validés en permanence

Dotés d'un stylet, parfois d'un écran tactile, ces terminaux offrent des interfaces intuitives qui arrivent à convaincre le vendeur le plus hermétique à l'informatique. Ils sont aussi des "plus" commerciaux, impressionnent les clients et créent une certaine osmose dans les forces de vente (outil communautaire). Pas à pas, voici les informations dont peut disposer un commercial sur son PDA au cours d'une rencontre avec un client.
[image: image8.png]PR Secuité des données de

ertreprise oblige, tout commence
par une banale histoire
authentification. Tout comme

GESTION COMMERCIALE

pour les téléphones portables, a
plupart des applications et
termminaux mobiles sort dotés dun

Athentfication

acces protégé avec & la clef un
dertificateur et un mot de passe

Nom [pubreut Arnaud

Un élément de sécurité largement

Mok de passe : T

indispensable, les PDA étant par
nature plus winérables aux pertes
et au vol. A linstar des PC,

VALIDER

certaines applications permettent &
difiérents utiisateurs de se

"logger”, les PDA étant alors
changeables entre les salariés
équipe commerciale





[image: image9.png]ABAXIA METIERS MOBILES
‘GESTION COMMERCIALE

Heru principal

Clients

Produits

Commandes

Sauvegarde

Transfert

Quitter

EERURTIN XY Pour étre performante, une

application mobile doit étre sirmple
dusage et ergonomique. Il ne s'agit
pas dintégrer toute la complexite
de lunivers PC sur un terrminal
nomade, au risque de rebuter une
grande partie des salariés
Larchitecture de la plupart des
applications se base donc sur un
menu central ol sont répertoriées
de fagon claire les fanctions dont
dispose le commercial, en suivant
ordre chronologigue des besoins
au cours dune rencontre avec un
client. Selon le terminal retenu, ce
menu peut étre piloté par un clavier,
un stylet ou directernent via écran





[image: image10.png]Fiche clent
Sacite.

Adresse

-
vile
Contact

Tel

TR

Zone Industrile La Ple
13 Rue Picasso

[Bzz00

[Puteauc

[ean Dupuis

- 15-13-24-32

iadFer Commande

[Fonction de base de lapplication
mobile, I fiche client est un outil
précieux pourla force de vente. En
premier niveau, cette fiche indique
les informations élémentaires sur
les clients (adresse, téléphone).
Les applications plus
perfectionnées enrichissent cette
fiche avec des informations
deétaillées  historique des
commandes et des rendez-vous,
les difiérents contacts au sein de
ertreprise clierte, les remises
particulizres... Ces fiches pewvent
etre agrémentées de phatos ou de
docurnents annexes





[image: image11.png]Produts
Produts
Type [rstruments <]
Nom produt :  [Fraises
ille castrovie

Trsills vicry|
Prixcatdogue ;176
Stock %

BUEE Y De la méme manigre que les fiches

Detal

Phats

clients, lapplication propose des
fiches produits, parfois sous forme|
de catalogue. Outre la description
standard du produ, ces fiches
peuvent étre enrichies dune
rmultitude dinformations
argumentaire commercial, état des
stocks (avec synchronisation
quotidienne), grile tarfaire, options
possibles, délais de linaison... Les
catalogues les plus évolués
integrent les photos des produits
proposes.





[image: image12.png]Prise de commande

Pris de commande-

Type [rstruments <]

Nom produt:  [Fraises

[-siguile castroviejo

stock 17
Qe E

Pricuniabe : 15€
Prictotal: d5€

% Vi

PERUEIK <] L= prise de commande permet,

généralement en quelques clics,
dassocier 4 la fiche client
sélectionnée difiérentes quantités
de produts, en calculant en temps
réel le prix total, notamment en cas
de grille tariaire dégressive. Cette
prise de commande peut
déclencher un argumetaire
commercial spécifique, notarnment
si la commande de certains
produits en appelle dautres ('Si
Jvous prenez ces chaussures, vous





[image: image13.png]Resume commandes

Resume commandes

PETPLRX)E i de rendez-vous, le résumé

Qe Designaton  TotaHT
7 [Fraes o5 e
6 [P-aiouile castravieio  [412€
4 [panaviazt jso7 €
Total HT; [1520€

TvA: [257.92€

Tic: [fetsee

ke Prodat Fin

des commandes permet de
dresser un véritable bon de
commande imprimable, si le
commercial dispose dun matériel
adapté. Ce bon peut étre alors
ervoyé via modem & lentreprise
afin de Fintégrer dans le systeme
dinformation et de répercuter les
informations sur la gestion des
stocks





III CONCLUSION

Le « projet nomade » recouvre donc une double problématique d’intégration sécurisée à l’existant informatique de l’entreprise et de pérennité à court et moyen terme, dans un contexte en mouvement perpétuel. Pour autant, le mise en place de connexions nomades ne vise pas seulement des structures atteignant une taille critique, mais reste accessible techniquement et financièrement à tout type d’entreprise, dans la mesure où un réseau interne structuré est déjà en place. L’Internet mobile a ainsi trouvé un véritable marché en France, où ce sont aujourd’hui près de 36% des entreprises du territoire qui ont recours à ces technologies, devançant, une fois n’est pas coutume, les Etats-Unis (35% des entreprises).
