Mobilité pn
quels besoins (terminatix, applications)
pour quels usages 73

Le marché de la mobilité professionnelle
est animé en cette rentrée 2011 par
divers sujets : arrivée des tablettes,
intérét pour i0S et Android, dévelop-
pement des applications métier en
made Saas... Par ailleurs, de nouveaux
secteurs d'activité et de nouvelles
populations d'entreprise s'équipent
aujourd'hui de solutions de mobilité,
Tour d'horizon du marché.
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LE SPECTRE D'USAGES S'OUVRE,
LE PAIEMENT ARRIVE
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Optimisation
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Distributeur de services

rance Boissons (Groupe | pracess sant population des fivreurs en distributi

Heineleen) est un des lea- | simplifiés : archivage CHD. au travers de cette

ders sur le marché de la <nnlr¢les des encaissements et comp- | opération, les abjectifs de France Bois-
de boissons ique des rigle- | sons étaient Slevis : assurer [ réussite

hars domicile. La société
# souhaité valoriser le métier de ses
[iwreurs et développer la qualitk de ses
relations clients, Chaque jour plus de
12 000 clients de France Boissons sont
livrés par plus de 1000 livreurs. Par
conséquent, une premiére étape a
consisté  doter les livreurs dioutils mo-
biles, POA et imprimantes, leur per-
mettant dimprimer un document com-
plet chez le client, en guise de ricapi-
tulatif de a livraison réalisée. En fin de
tournée, le contrble des fivraisons est
réalisé & Ventrepdt, & laide du PDA du
[iwreur, par un responsable de France
Boissons. Ceci permet une validation
directe de l'inventaire de
chaque camion, La gestion
des écarts est plus compléte
et rapide et tous les

ments clients réalisés pendant la
Tvraison. A ce jour, 1200 fivreurs sur plus
de 80 sites ont été dquipés par Finté-
grateur spécialisé Rayonnance Tech-
nologies (qui est partenaire de Micro-
soft Embedded). Les lvreurs ont été for
més et sont devenus opérationnels
avec lewr nouvel équipement en
2 mais. Ay niveau applicatif, comme bes
données de lvraisons sant crédes dans
SAP sur des plages horaires sermées, fob-
Jectif Eit de rester dans une logique
d'échange standard avec SAP. Ce qui fut
fait. D'un point de vue métier, il a fally
fenir compte du turn-over crofssant que
connalt la
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du changement technique auprés des
[ivreurs {sait environ 30 % de Feffectif),
maitriser 'évolution technologique
auprés des 45 000 clients lhrés. La
bonne conduite du projet a permis
dintégrer tous les flux d'informations d-
biés {commandes, facturations, gestion
des stocks), d'améliorer |a qualité et la
Fiabifité des docurnents laissés au client
4 Fissue des livraisons, doptimiser les
process internes, de renforcer le pro-
fessionnalisme dies dquipes de valsons
€t le partage avec les nouveaux arri-
vants, et de crder une [nterne.
al sein des équipes de distribution. B




