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B L’éditeur de DMS Dafafirst propose aux distributeurs automobiles un outil de fidélisation
de la clientéle sous la forme d’'une carte de crédit aux couleurs de I'établissement.

n équipant leurs clients

de la carte Datapass, les
distributeurs automobiles
disposent d’'un service no-
vateur pour développer des
programmes de fidélisation,
élargir leur portefeuille
clients et bénéficier d’'un
avantage concurrentiel cer-
tain. A travers ce module, le
logiciel de gestion classi-
que poursuit sa diversifica-
tion vers des solutions mé-
tiers adaptées aux besoins
du professionnel du secteur.
Cette offre, proposée par
I’éditeur de progiciels
Datafirst, s’appuie sur une
carte “porte-clés” personna-
lisée aux couleurs du distri-
buteur automobile. Muni
d’un code-barres et couplé
au systeme informatique,
ce produit permet d’identi-
fierimmédiatement et sans
erreur, le client et son véhi-
cule lorsqu’il se présente.
“Ne plus attendre le matin
chez son concessionnaire au-
tomobile, ne plus avoir a cher-
cher sa carte grise...” C'est
simple. Mais encore fallait-
il ’appliquer d’'un point de
vue pratique sur le terrain
d’une concession.

Un outil simple et léger
Le CRM (Customer rela-
tionship management) : un
sigle utilisé a toutes les éta-
pes de la commercialisa-
tion d'un nouveau produit
informatique de 'automo-
bile. Cette volonté de four-
nir une assistance fonction-
nelle au client final n’est
pas toujours trés bien com-
prise sur le terrain. Certes,
ce type d’outils permet de
recueillir des informations
sur la vie de la concession
ou de l'atelier, mais le pro-
fessionnel ne possede pas
encore toute la formation ou
le temps nécessaire pour
traiter ces données. Une
problématique qui explique
I’émergence de solutions

La gestion de la
relation client
reste un élément
clé du commerce |

de I distribution
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pratiques de suivi et de re-
lance du client.

Au-dela de ses avantages
pratiques, la Datapass est
avant tout un produit de fi-
délisation et de développe-
ment de clientéle. Véritable
outil marketing, elle permet
de mettre en ceuvre des of-
fres de services addition-
nels et des prestations per-
sonnalisées (promotions,
nettoyage, véhicule de cour-
toisie, etc.). L'entreprise
lyonnaise commercialise
cette offre aupres des distri-
buteurs automobiles,
concessionnaires ou agents.

Sous-traitance

de la gestion clientéle
Pour moins de 2 € par carte,
I'entreprise Datafirst orga-
nise, en outre, un mailing
pour le compte de tous ses
clients. Cette prestation en-
globe I'extraction du fichier
du parc client et I'envoi de
courriers personnalisés jus-
qu’ala mise sous enveloppe.
Cette délégation complete
du service aprés-vente de la
clientele d’'une concession
devrait rapidement faire des
émules. Pour ce qui
concerne les agents auto-
mobiles, dont la structure
est souvent plus 1égere que
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celle de leurs confreres
concessionnaires, le
concepteur de solutions in-
formatiques basé a Lyon et
Paris propose une offre as-
tucieuse qui leur permet de
financer leur systéme infor-
matique grace a la mise en
ceuvre des cartes Datapass.
Au-dela du DMS (progiciel
de gestion pour la distribu-
tion automobile) qui est son

coeur de métier, Datafirst
s’est déja distinguée a quel-
ques reprises dans les solu-
tions de communications
globales via I'Internet et
dans la gestion de la relation
clients. L'éditeur signe ici
une offre ala fois astucieuse,
technologique et promet-
teuse qui marque une vo-
lonté d’élargir et consoli-
der le partenariat privilégié
qu’il entretient avec ses
clients distributeurs auto-
mobiles. D'un point de vue
pratique, Datafirst propose
la commercialisation d'un
pack logiciel comprenant
pour 2 257 euros : le mo-
dule eCARS21, pack de ré-
ception, l'installation-para-
métrage et un systéme
d’aide ala mise en place par
télémaintenance. Une offre
a laquelle s’integrent les
frais techniques de person-
nalisation des cartes ainsi
qu'une douchette scanner
USB pour lecture code-bar-
res + support sur pied.
L'éditeur propose aussi la
fourniture de 500 cartes

Datapass personnalisées et
au format porte-clés
28,7 mm x 86 mm aux cou-
leurs de la marque et de la
concession.

Ce type de service corres-
pond & une vraie demande
sur le terrain de la distribu-
tion automobile. Il semble
que I'époque des DMS trop
complexes pour assurer une
bonne gestion du client final
soit désormais dépassée.
Place aux petits outils pra-
tiques de gestion de clien-
tele, accessibles tres facile-
ment aux professionnels de
la vente automobile. Dans
un secteur ou le chiffre d’af-
faires stagne depuis quel-
ques années, la croissance
pourrait venir de la part de
ces produits simples et ef-
ficaces. L'émergence de ce
type de solutions métiers
comme dans la distribution
ou l'atelier pourrait, a ter-
mes, completement modi-
fier le cceur méme du DMS
dont la vocation se bornait
a la gestion jusqu’a au-
jourd’hui. C.C.

Jean-Francois Veillet, concessionnaire
Opel Savauto SAS (73, Chambery),
600 VN et 350 VO par an
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D Pourquoi avoir choisi
d’adopter la carte Data-
pass dans votre étahlis-
sement ?

Nous avons changé de systeme
informatique, il y a un an, pour
justement chaisir cet éditeur qui
développait des systémes de
reconnaissance automatique
du client a travers la plague
d'immatriculation. Et cette
fameuse carte qui était un plus

—

pour la fidélisation de
[automobiliste.

) Comment Futilisez-vous dans
la pratique ?

Le mois dernier, [ fait un envoi
de 3000 cartes par mailing
personnalisé en proposant une
remise de 10 % sur les pieces
de rechange pour toute
intervention en atelier
mécanique ainsi qu'un lavage du
véhicule au moment ot la carte
serait codée pour la premiere
fois dans I'établissement. Pour
obtenir un meilleur retour, une
société de marketing
téléphonique s'est occupée de
la relance. Nous avons bénéficié
dun taux de 70 % de retour.

Soit a titre indicatif un gain de
trois véhicules vendus ainsi que
de nouvelles entrées en atelier
depuis le début de I'opération.

) Etes-vous demandeur de ce
type d’outil de gestion de
clientele sur le terrain de votre
concession ?

Completement. Je suis assez
sensible au marketing direct.
Cet outil m'a permis de mettre
a jour et de consolider mon
fichier clients. Méme si les
logiciels de gestion restent
encore trop passifs au niveau
CRM, cette carte a le mérite
de personnaliser notre offre a
travers une interface tres facile
a suivre.



