Solutions ERP...
Uun Mmarché encore
dynamique
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LE MONDE DES ERP et des progiciels de gestion n’est
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évidemment pas épargné

o

par la crise, méme s’il résiste

?,'}G"FHCGUE.} mieux que la moyenne.

ertains s’en tirent d’ailleurs

particulierement bien. Il en

est ainsi de Talentia Software
(précédemment Lefebvre Software).
« Notre rentabilité est bonne, et les ban-
quiers nous font confiance », affirmait ré-
cemment Viviane Chaine-Ribeiro, sa pré-
sidente, ajoutant : « nous sommes dans
nos objectifs, dans nos plans de marché. »
La société a beaucoup grossi par crois-
sance interne et externe depuis 2007, mais
les absorptions se passent bien, remarque
en substance Viviane Chaine-Ribeiro,
grace a un processus d’intégration rodé
et & des acquisitions trés complémen-
taires, par exemple Cezanne Software, qui
a permis a Talentia de progresser forte-
ment a I'international, spécialement en
Europe du Sud et au Royaume Uni.

B Cédric Ternois, PDG de Jalix.

« Linternational pése désormais 25 % de
notre CA », se réjouit la présidente, qui
vise une cible constituée essentiellement
« de belles PME et ETI », avec des offres
surtout centrées sur la gestion de la per-
formance financiére, ou celle des RH.
Talentia devrait réaliser prés de 60 mil-
lions d’euros de CA en 2013, avec un
objectif situé entre « 80 et 100 millions
al’horizon 2015, ce qui implique de nou-
velles acquisitions », ne cache pas Viviane
Chaine-Ribeiro, tout de méme trés mé-
fiante vis-a-vis de la politique gouver-
nementale et de ses possibles consé-
quences négatives.

Le salon Solutions (ERP, CRM,
Dématérialisation...) accueillera du ler
au 3 octobre la plupart des principaux
acteurs de ce secteur, sur des stands et
également des conférences ou des ateliers.
Cessalon estla manifestation annuelle de
référence de ces activités. Microsoft en
sera.Parmi ses principaux partenaires ha-
bituels figurera Jalix. Jalix est un intégra-
teur installé depuis une dizaine d’années
et qui est devenu un partenaire spécia-
liste des solutions Cloud de Microsoft.
A ce titre, Cédric Ternois, son PDG
annonce que désormais Jalix est le pre-
mier a proposer la solution ERP Nav en
ligne « au prix de 87 €/mois et par utili-
sateur ». UERP sera complété, comme
sous le mode traditionnel d’acquisition,
parle pack PME de Jalix, « qui permet une
réduction des cotits et des délais d’implé-
mentation », ainsi qu'avec le logiciel de
reporting « My Report ». Bien entendu,

B Viviane Chaine-Ribeiro, présidente
de Talentia Software.

intégrateur s’appuiera sur le service
Cloud de Microsoft, nommé Azur.
Notons que la solution Dynamics CRM
de 'emblématique marque américaine
est déja disponible en ligne depuis un cer-
tain temps et que le dialogue entre Nav
et le CRM est facilité par un connecteur
natif de chez Microsoft.

Selon Cédric Ternois, qui en espere de
belles perspectives, la solution en ligne est
la plus intéressante « dans 98 % des cas ».

Sylob arrive dans le cloud
Sylob, quanta elle, présentera une nou-
veauté sur le salon, une solution bapti-
sée Sylob cloud, bien dansair du temps,
comme le rappelle Jean-Marie Vigroux,
président de la holding. Cependant,
Iéditeur albigeois cherchera a se diffé-
rencier en la matiére de ses confréres
par « des tarifs adaptés aux PME ».

« Cette offre locative intéressera en par-
ticulier les PME qui n’ont pas un volume
dutilisateurs constants et qui sont, dans
la configuration traditionnelle, obligés de
payer des licences pour des collaborateurs
qui ne se servent que rarement de nos so-
lutions », analyse en substance Jean-
Marie Vigroux.
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= Alain Lefeuvre,

Direction Financigre

« D’autre part, complete-t-il, ’héberge-
ment par un tiers de confiance garantit
a nos clients une meilleure sécurité tant
physique qu’en matiére de protection des
données ».

Florence Piton, directrice du marketing,
annonce par ailleurs pour le printemps
2014 larrivée d’une solution Finances
full web trés compétitive. Rappelons
pour finir que Sylob a lancé « un verti-
cal » aéronautique au dernier salon du
Bourget, ayant déja une expérience af-
firmée en la matiére.

Toutes ces initiatives s’inscrivent dans
un contexte économiquement et fi-
nanciérement satisfaisant pour I'éditeur
sudiste, selon les chiffres énoncés parle
PDG, Sylvie Salvan.

La dématérialisation

fait une percée

La partie dématérialisation du Salon
Solutions prend chaque année de l'am-
pleur. Parmi les acteurs reconnus du
marché, Accelya se présentera cette
année sur son stand avec « de belles nou-

P4
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> Jean-Marie Vigroux, président de Sylob.

velles signatures et de nouveaux projets
de dématérialisation de factures fournis-
seurs, clients ou intra-groupe », rapporte
Morgane Quéran, responsable marke-
ting et communication. »

Le Groupe Yves Rocher :
la dématérialisation fiscale
des factures clients

OPTIMISER SON FONCTIONNEMENT, réduire ses frais, le tout dans une perspective
écologique, c’est la volonté du Groupe, en opérant une dématérialisation fiscale
de ses factures pour ses activités en France. Tout cela a été mené a bien, alors
que la mise en place des dispositifs nécessite 'approbation des Partenaires

magasins de la Marque Yves Rocher. Ce n’était donc pas si simple que cela.

ous avons voulu en savoir
plus en nous entretenant avec
Alain Lefeuvre, attaché a la
Direction Financiére du Groupe.
Meéme si le Groupe est dynamique, cela
n’empéche pas ses dirigeants et cadres de
chercher aaméliorer les processus de trai-
tement de I'information, et de chercher
a obtenir des gains de productivité tout
en veillant a ce que 'outil choisi prenne
en compte I'évolu-
tion de 'entre-
prise dans un
processus de
digitalisation.
Il en estainsi des
traitements ad-
ministra-
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tifs et financiers. « Nous avons constaté i
cet égard, indique en substance Alain
Lefeuvre, que I'émission et lexpédition de
factures papier étaient gourmandes en temps
et en finances ainsi qi’écologiquement peu
satisfaisantes. Pour limiter les frais, nous in-
sérions les factures dans les colis de mar-
chandises destinés atx Partenaires magasin
France, de la Marque Yves Rocher », ex-
plique-t-il, mais outre les aspects évoqués
précédemment, une faiblesse supplémen-
taire résidait dans leur réception décalée
par la Partenaire, ce quil’empéchait d’avoir
en temps réel une aide a la gestion prévi-
sionnelle de sa trésorerie. « De plus, pour-
suit-il, la facture devait étre ensuite trans-
mise au cabinet comptable de la Partenaire
magasin avec tous les risquies de perte, de de-
mandes de duplicata et in fine, d’éléments
pouvant étre incomplets en fin dexercice
comptable ».

Quant au poids « écologique », Alain
Lefeuvre illustre son propos par le nombre

Groupe
Yves
Rocher

impressionnant de plus de un demi-mil-
lion de pages imprimées, sans compter les
contraintes de leur stockage, pour la
Marque Yves Rocher France comme pour
ses Partenaires magasins.

« Dans ces conditions, il estapparu judicieux
au Groupe de mettre en place une dématé-
rialisation fiscale des factures, en faisant en
sorte que lopération soit bénéfique pour tous
les acteurs : la Marque Yves Rocher, la
Partenaire magasin et son cabinet compta-
ble », énonce-t-il.

La réflexion a débuté fin 2011, en cernant
le périmetre de ce qu'il était souhaitable de
faire. Il fut décidé de commencer par la
France. Un appel d'offres fut lancé aupres
de six sociétés expertes en la matiere. « Dans
le contexte qui était le ndtre, se souvient
Alain Lefeuvre, la souplesse du prestataire
était essentielle puisque nous devions pro-
poser la meilleure fagon d'accéder aux do-
cuments avec toutes les précisions utiles pour

nos Partenaires magasins : consulter aisé- b



DANS LE SUD-OUEST,
ON PARLE COURAMMENT
RUGBY ET AERONAUTIQUE.

Chez SYLOB, nous avons conservé
les valeurs du rugby pour conjuguer
nouvelles technologies et aeronautique.

Sylob Aéro, ’ERP des sous-traitants
aeronautiques.

Plus de 20 ans de savoir faire pratique
et quotidien aupres des PME industrielles -}
Une gamme d'ERP dimensionnée pour .
répondreaux besoins des PME etintégrer [\
leurs contraintes métier = e\ TR
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= Jean-Christophe

Quarrez, directeur
associé deTellier.

Conqueérir & n° 1

Gestion

U n groupe familial, d'origine bretonne, résolument tourné vers le monde, avec une
présence dans prés d'une centaine de pays ...

Le Groupe Yves Rocher, fort de ses 16 000 collaborateurs, est un Groupe familial,
indépendant et précurseur, dirigé aujourd'hui par Bris Rocher.

Il a réalisé plus de 2 milliards de CA en 2012.

Le Groupe Yves Rocher, c'est huit marques, qui appartiennent au monde des
cosmétiques (Yves Rocher, Dr Pierre Ricaud, Daniel Jouvance, Kiotis, Flormar), a celui
de I’'embellissement de la maison (Stanhome) ou encore a I'univers de I’habillement

pour petits et grands (Petit Bateau)...

« Pour étre toujours plus proche des femmes, et parce que la proximité avec ses clientes
est une priorité, le Groupe Yves Rocher s’engage @ nouer avec elles une relation directe et
privilégiée, digitale et personnalisée, grace d la modernité, la diversité et la complémentarité
de ses réseaux de distribution (vente par magasins, vente d distance, vente par internet,

vente directe...). »

ment et selon leurs choix I'ensemble des do-
cuments factures ou seulement les avis de
paiement ou les éventuelles piéces-jointes as-
sociées aux factures. »

Souplesse et richesse

de navigation

Cette souplesse résidait aussi dans la pos-
sibilité d'installer des champs supplé-
mentaires. La solution d’Accelya, Clear'
Invoice, fut retenue pour la souplesse
dont faisaient preuve ses responsables &
ces égards. Aujourd’hui, « 98 % des
Partenaires magasins ont leurs factures
ainsi dématérialisées apres louverture du

portail dédié fin octobre 2012 ».

La plateforme Clear’ Invoice effectue au-
tomatiquement la nuit les contréles mé-
tiers et légaux des factures émises. Si tout
va bien, un PDF est créé avec une si-
gnature électronique pour mise a dis-
position sur le portail et envoi &4 CDC
Arkhinéo pour archivage légal sur 10 ans,
ce qui lui confére une valeur probante
vis-a-vis de 'administration fiscale.

La Partenaire peut bien siir consulter les
factures en ligne, sans avoir a les impri-
mer « Mais bien plus, souligne Alain
Lefeuvre, les pieds de factures intégrant
les nomenclatures produits et permettant

la ventilation des comptes, sous forme de
fichier récapitulatif mensuel au format
Excel, peuvent étre directement intégrés
dans les systémes d'information des cabi-
nets comptables ».

Ces gains de productivité sont source
d’avantages pour les Partenaires, qui
peuvent justifier d'une réduction d’ho-
noraires de leurs cabinets, ou de pres-
tations complémentaires de leur part.
« La conduite du changement a été bien
gérée, se félicite Alain Lefeuvre, puisque
aujourd’hui on enregistre plus de 1000
connectés (Partenaires magasin et
cabinets comptables) pour la Marque
Yves Rocher sur le portail Clear' Invoice".
Le coté intuitif du portail, ainsi qi’une
base documentaire explicative en ligne
bien faite y ont largement contribué, ainsi
“qu’une équipe dédiée a 'écoute chez
Accelya” »

Le budget est réparti entre le cotit d'ins-
tallation et de développement d’une part,
relativement limité chez Accelya, et un
prix au nombre de factures annuelles.
Des déploiements de la dématérialisa-
tion fiscale des factures sont en cours au
sein du Groupe Yves Rocher, dans les
pays présentant un réseau de Partenaires
magasins. e

Menuiserie Tellier : une stratégie
marketing bien huilée

ON DIT SOUVENT QUE LES PME FRANCAISES NE GRANDISSENT PAS. C’est peut-étre

33 - septembre/octobre 2013

collaborateurs a 56 aujourd’hui.

a société fut créée en 1989 par
Gérard Tellier, issu de la méca-
nique, qui travaillait essentiel-
lement « en local ». Elle est aujourd’hui
dirigée par deux de ses collaborateurs, le
fondateur ayant cédé son entreprise en
juillet dernier. Ce sont MM. Alban Neveu,
PDG, et son associé, Jean-Christophe
Quarrez. Ce dernier explique que, pen-

vrai en général. En tout cas, ce n’est pas le cas de Tellier, PMI située a
Chenillé, entre Angers et Cholet, spécialisée dans la menuiserie spécifique

en aluminium, passée en une dizaine d’années d’une quinzaine de

dant plusieurs années, deux axes coexis-
taient : le cintrage sur barres et la menui-
serie cintrée en sous-traitance d'une part
etla fabrication assortie dela pose en local
d'autre part. Apres 2006, « Uactivité s'est
recentrée sur les chdssis cintrés ou spéci-
fiquies, lemétier en local étant abandonné ».
Tellier, expose Jean-Christophe Quarrez,
compte trois types de clients :



— Les industriels. Ce sont souvent de
grands noms de la menuiserie qui ont
de grosses capacités de production, mais
ne souhaitent pas fabriquer eux-mémes
du spécifique, préférant le confier inté-
gralement a la sous-traitance. Jean-
Christophe Quarrez évoque des formes
atypiques, des dimensions hors
normes... « La tendance dans ces groupes
est de s'en remettre & nous pour liveer des
chdssis préts a poser, sans transformation
finale a effectuer par eux », résume-t-il
en substance,

— Deuxieme typologie de clients a peu
pres a parts égales avec la premiére, les
artisans, Ce sont des poseurs, qui n’ont
pas la capacité de production adéquate
et ne souhaitent pas s’en soucier,

— Enfin, les facadiers, qui ont, eux, des
outils de production a disposition pour
les fenétres traditionnelles, mais n’ont
pas forcément les compétences et les

menuiseries cintrées, « comme 200 fené-
tres pour une seule caserne de pompiers ».
« Notre progression tient principalement
a deux raisons, explique en substance
Jean-Christophe Quarrez : d’une part,
nous avons la capacité de production la
Dplus grande en France sur la partie cin-
trée, dans un marché de niche. D’autre
part, dans le domaine des chassis spéci-

fiques, oit la concurrence— souvent locale —
est beavcoup plus diffuse, nous bénéficions
d’une avance technologique que nous cher-
chons a conserver, en continuant i créer
de nouveaux produits. »

Jean-Christophe Quarrez évoque ainsi
la création de chéssis circulaires en 2007,
brevetés, ainsi que « des produits perfor-

mants en matiére d’isolation thermique». »

outils pour de trés grosses opérations en
Microsoft

M Dynamics NAV

Cloud PME Edition by Jalix
/ mois / uil }Sateur
89€ Offre spéciale
Les Salons Solutions

A4 Bénéficiez d'un ERP complet et d'un module de reporting intuitif

Au Divisez par 2 les colits et le délai de mise en ceuvre grace au Pack PME

exclusivité Jalix

i Installation en quelques minutes, aucun serveur requis

A4 Mobilité et sécurité garanties

Gagnez* une tablette- PC HP Eln‘ePad re10|gnez nous au Sicmd C15.
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> Yann Marques,
responsable
informatique

de Oberthur Cash

Protection.

En 2012, ce fut « le seul volet roulant sur
chassis rond. Nous nous efforcons ainsi de
demeurer le leader sur le marché », lance-
t-il, un marché essentiellement national
pour I'heure, si 'on excepte quelques ex-
portations en Europe de 1'Ouest, en
Afrique, et au Moyen-Orient.

Cette PMI angevino-choletaise résiste a la
crise grce a son positionnement qualita-
tif, ciblant donc des clients moins touchés
par lasituation économique dégradée, ainsi
qu’ala faveur dela barriére technologique
édifiée face a ses concurrents.

Une croissance rapide

La croissance rapide de Tellier a amené
des 2002 ses dirigeants a rechercher un
ERP « susceptible de nous faire passer du
monde du crayon-papier et du tableur Excel
a celui des technologies d'information mo-
dernes ». A 'époque, trois concurrents,
tous éditeurs disposant d’une antenne
locale, furent mis en lice. « Nous préférions

faire appel a des éditeurs, les intégrateuirs
nous paraissant moins en lien direct avec le
produit, donc avec une réactivité a priori
inférieure. Nous nous assurdmes cependarnt
d’une proximité géographique avec eux »,
explique Jean-Christophe Quarrez.
Finalement, ce fut Sylob 7, appellation
correspondante actuelle du produit, qui
fut retenu. U'éditeur albigeois fut d’abord
choisi, « caril était 'un des rares proposant
un configurateur technique digne de ce nom,
vérification faite quiil disposait d’un bureau
a proximité, @ Angers en loccurrence ».
La mise en place se fit d’'une facon « clas-
sique » : 'on commencga par la partie
commandes-bons de livraison-factures,
on continua avec les devis, ot le confi-
gurateur est fort utilisé, enfin on termina
avec la production, les ordres de fabri-
cation étant générés directement & partir
des commandes.

« Cela nous a permis de rationaliser
notre organisation, se souvient Jean-

Christophe Quarrez, en formalisant
mieux nos process, en créant une vérita-
ble nomenclature de nos produits et en in-
culquant ainsi aux collaborateurs une plus
grande rigueur », souligne-t-il.

Installé en 2003-2004, Sylob 7 est tou-
jours en place, ayant bien entendu bé-
néficié des améliorations réguliéres ap-
portées par I'éditeur éponyme ainsi que
« des développements spécifiques conve-
nus avec lui».

« Le produit est stable, robuste et fiable,
synthétise Jean-Christophe Quarrez.
Léquipe de Sylob fait prewve en outre d’une
bonne réactivité, ajoute-t-il. L'installation
d’un ERP nous a permis de faire face a une
augmentation importante de la demande
et aussi de nous remettre en cause sur cer-
tains process. Ses évolutions nous permet-
tent de méme de ne pas rester figés, ce qui
est trés important dans un monde ot les
choses changent trés vite », conclut Jean-
Christophe Quarrez. »

Oberthur Cash Protection :
développement de marcheés,
nouveau systeme d’information

A L''MAGE DE PME-PMI DE PLUS EN PLUS NOMBREUSES, Oberthur Cash Protection a engagé

une forte démarche d'expansion vers des marchés a l'international aprés avoir affirmé

son leadership en France et en Belgique.
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ette entreprise de 70 per-

sonnes basée a Dijon, est

filiale depuis une vingtaine
d'années du groupe FCO (Francgois
Charles Oberthur), qui exerce ses acti-
vités dans le domaine de I'impression de
haute sécurité et qui compte environ
1000 salariés. Qui dit nouveaux marchés,
évolution technologique aidant, dit
refonte du systeme d’information.
Nous avons évoqué toutes ces questions
avec Yann Marques, responsable
informatique de Oberthur Cash
Protection.

« Notre entreprise est spécialisée dans les
dispositifs de dissuasion des vols d’espéces,
notre maison-mére fabriquant elle, de la
monnaie fiduciaire », indique Yann
Marques. Il poursuit : « Au départ,
Oberthur Cash Protection n'était que sur
le créneau de la protection des valeurs des
transporteurs de fonds, uniquement en
France et en Belgique, ce qui est apparu
trop étroit aux dirigeants». Ces dirigeants
ont donc décidé d’une part de s'ouvrir
a d’autres typologies de clientéles,
comme les banques pour leurs distri-
buteurs de billets, et bientot les com-



mercants ; d’autre part de se développer
a l'international, aujourd’hui dans une
quinzaine de pays, le Mexique et le Brésil
semblant recéler de bonnes perspectives
a cet égard.

De quoisagit-il ? De dispositifs de macu-
lage de billets, les rendant impropres a
I'usage, selon les lois régissant ce
domaine en France, comme dans plu-
sieurs autres pays. Le but est évidem-
ment de dissuader les voleurs en amont.
Quoi qu’il en soit, ce changement de
stratégie, se traduisant par I'élargisse-
ment des clienteles visées, ainsi que la
relation avec I'international, devaient
concourir a une réflexion sur le systéme
d’information.

Mais d’autres facteurs présidérent au
changement. Yann Marques évoque des
solutions baties au fil de I'eau, réalisées
en interne avec des ressources limitées,
qui se sont empilées les unes sur les
autres, contribuanta des doublons (plu-
sieurs bases fournisseurs, clients. .. sans
que I'on sache parfois quelles données
sont les bonnes...). De plus, elles avaient
été établies sur des fondements techno-
logiques devenus obsolétes. « Au bout de
dix ans, tout ce systéme apparaissait hété-
rogéne et d’une maintenance compli-
quée », ponctue Yann Marques.

1l évoqueles trois possibilités envisagées
alors, il y a deux ans environ, pour pal-
lier ces difficultés :

- Rebétir une solution globale achats-
ventes-production... en interne. Les res-
sources en interne étant insuffisantes,
cette idée fut d’emblée écartée.

- Faire appel a un prestataire suscepti-
ble de créer une solution spécifique.
Dans ce cas, la maitrise des cotits et de
la maintenance est apparue aléatoire
(dérive possible du budget initial, défail-
lance éventuelle du prestataire au terme
de quelques années, avec obligation de
repartir de zéro ou presque...).

- Derniére hypothése envisagée : 'achat
d’un outil existant sur le marché. Ce qui
tut en fin de compte privilégié.

Un appel d’offres fut lancé aupres de
cing intégrateurs, dont quatre visitérent
le site de Dijon, ol se trouve la quasi-
totalité du personnel (production et
R&D en particulier). Ils furent invités a
présenter deux démonstrations, 'une

d’ordre commercial, 'autre plus tech-
nique. Chaque intégrateur pouvait pro-
poser 'ERP de son choix. Au final NAV,
de Microsoft Dynamics, fut sélectionné.
[l fallait des lors départager les deux inté-
grateurs qui avaient mis en avant cet
ERP destiné aux PME d’une taille infé-

rieure a 500 salariés.

Un processus bien huilé
Dynamics NAV offrait trois caractéris-
tiques essentielles aux yeux des diri-
geants de la firme dijonnaise : la péren-
nité dela solution a horizon d’au moins
dix ans, sa bonne couverture fonction-
nelle et des perspectives de maintenance
favorables, explique en substance Yann
Marques. Finalement, l'intégrateur Jalix
fut choisi. Pour résumer, deux points
firent la différence. D’une part, la pro-
position d’installer avec Dynamics NAV
la solution CRM de Dynamics, plutét
que d’essayer de tout faire rentrer dans
IERP. D’autre part, une coopération plus
étroite de nature a éviter un trop impor-
tant budget de paramétrage, quitte a
modifier certains process pour cadrer
avec les nécessités imposées par le pro-
giciel, plutdt que I'inverse. En méme
temps, Jalix est apparu comme un inté-
grateur a taille humaine, tres impliqué
dans la connaissance du client, afin de
mieux répondre a ses besoins, et égale-
ment trés réactif.

Le projet a duré un peu moins d’un an,
du début 2012 au commencement de
2013. En juin 2012, Jalix entreprit

I'intégration des process dans Dynamics
NAV et Dynamics CRM.

La reprise de I'existant eut lieu en juil-
let 2012, avec des formations en sep-
tembre, puis en décembre, juste avant le
démarrage. La mise en production fut
opérée le 7 janvier 2013, en présence de
trois consultants de l'intégrateur, char-
gés d’affiner certains paramétrages et de
gérer le stress des collaborateurs, tou-
jours anxieux au départ. Depuis, plu-
sieurs aménagements, personnalisa-
tions... ont eu lieu, pour tenir compte
d’améliorations qui sont apparues inté-
ressantes, cela dans Dynamics NAV, « car
nous arrivons a faire vivre nous-mémes
le CRM », note Yann Marques.

Le bilan est satisfaisant, résume-t-il en
substance : « Nous n'avons plus qu’une
seule base, que ce soit pour les articles, les
fournisseurs ou les clients, une seule base
a chaque fois et plus siire ! De plus, ajoute-
t-il, les outils s'intégrent parfaitement dans
notre environnement bureautique, ce qui
occasionne une prise en main facilitée pour
les utilisateurs, environ une trentaine pour
Dynamics NAV, comme pour le CRM. »
D’autre part, face au besoin de repor-
tings souples et fiables, Jalix a suggéré
I'implémentation de sa solution My
Reports, qui s’avére « excellente », et a
un cott raisonnable.

A lavenir, Yann Marques indique qu'un
« pont comptable » est envisagé avec
I'outil de la maison-meére, afin d’évi-
ter des re-saisies (gains en temps, en
fiabilité...). e
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