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a ses clients (surtout des PME) :
la location évolutive ou la microgérance
de matériel informatique. Intéressant.

A quelles catégories d’entreprises vous adres-
sez=vous ?

Essentiellement aux PME qui emploient au
moins dix personnes.

IA RET! ERIRESassni e
Une prestation globale qui concerne les
équipements, les logiciels, leur mise en |
place, la maintenance, |'évolution du parc,
le financement.

Un loyer mensuel, tout inclus, clairement
déterminé, moins cher gue le cotit d’un
achat en direct

Une prestation externe et mutualisée plus
efficace.

Ce n’est pas le cas des agences de voyages dont
les effectifs sont rarement aussi importants.

Les TPE ne sont pas notre cceur de marché,
mais nous pouvons malgré tout leur &tre utiles.

Dans une relation gagnant-gagnant ?

Sans aucun doute. Notre métier n’est pas de
vendre des PC mais d’apporter une prestation
globale qui concerne les équipements, les lo-
giciels, leur mise en place, la maintenance,
I"évolution du parc, le financement, etc. Les
TPE ne sont pas dans un schéma de réseau in-
formatique qui nécessite ce genre de presta-
tion... sauf lorsqu’elles appartiennent & un ré-
seau.

Quelles sont vos principales références dans p
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Computerland

France en chiffres

Location évolutive
(45 % du CA)
Nombre de
clients :
Nombre de
contrats actifs :
| 300
Unités couvertes :
6 000 sous contrat

500

Microgérance

(55 % du CA)
Nombre de
clients : |20 sociétés
microgérées
Nombre de
contrats : 300
Unités couvertes :

10 000 PC

Notre offre est globale, depuis I'infrastructure et le céblage,
jusqu’a I'assistance a l'utilisateur et la maintenance, en passant
par le financement. Le tout inclus dans un forfait mensuel.

Pa&lck Doin, pdg Computerland

Uindustrie du voyage ?

Nous avons servi ponctuellement Travelstore,
qui a rapidement disparu, mais aussi Vacances
Fabuleuses, Beachcomber Tours, BVM Tours,
JISC Voyages, et I’ Agence nationale des
Cheques Vacances ainsi que I'Afit et
1I’Observatoire du Tourisme.

Dans quelles régions pouvez-vous intervenir ?
Nous sommes présents a Paris, en région pa-
risienne et a Lyon ; ailleurs, nous avons des ac-
cords avec les constructeurs de PC qui nous
relaient en province pour la maintenance. En
toute hypothése, nos clients n’ont qu’un seul
numeéro d’appel en cas de probléme.

Avez-vous des exemples d’équipement d’entre-
prises de province ?

Bien siir. Pour n’en citer que deux : les hotels
Orion Citadines sur une soixantaine de sites,
ou les 27 résidences étudiantes en France
d’Eurostudium, filiale de la Caisse des Dépots.

& Oi commence, on se termine votre
offre ?
Elle est globale, depuis I'infrastructure
et le cablage, jusqu’a 1’assistance a
I'utilisateur et la maintenance, en pas-
sant par le financement. Le tout inclus
dans un forfait mensuel.

Cette solution de microgérance est-elle
réellement moins onéreuse qu’un
achat en direct et une gestion par un
collaborateur salarié ?
C’est incontestable dans le cas des
PME, si elles incluent dans leur étude
le colit de temps consacré & ce travail
par un collaborateur dont ce n’est pas
" la mission principale, et souvent au dé-
triment de cette derniere (NDLR. Voir
tableau en page suivante).

Quelle est la bonne taille d’entreprise

pour que lintérét de faire appel a vous
_, Soit évident ?
' La réponse n’est pas simple. Notre ac-
tivité s’équilibre a peu preés en trois
poles : de 104 50 PC, de 50 a4 200 PC
et de 200 a 500 PC. Dans chacun de ces seg-
ments, nous avons mis en place une organisa-
tion qui nous permet d’étre performants, sa-
chant que les besoins ne sont pas identiques.

Franchement, des agences qui ont moins de 5
ou 6 PC doivent-elles vous consulter ?

Non, si elles sont isolées les agences de petite
taille ne relévent pas de notre savoir-faire. En
revanche, si elles se trouvent en réseau infor-
matique, a I'intérieur de 1’entreprise ou avec
d’autres agences, nous pouvons leur étre pre-
cieux ; ne serait-ce que pour veiller a ce que
leur équipement ne soit pas rapidement de-
passé, obsoléte.

Votre « catalogue » présente deux formules : la
location évolutive et la microgérance. Quelle
différence ?

La location évolutive est une formule de fi-
nancement évolutif des équipements ; la mi-
crogerance est une formule de financement
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