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AVANT-PROPOS

La gestion commerciale est devenue I'objet des préoccupations de
rationalisation dans la plupart des entreprises. L'idée qu'elle est I'un des
domaines les plus importants de I'organisation de Ientreprise et de son
activité, s'impose ainsi peu 2 peu. Cette constatation justifie I'importance
exagérée de ce que Pon appelle parfois le sens inné des affaires, ou
Pinexplicable « don des affaires ».

Les principaux avantages que l'ordinateur offre a la gestion commer-
ciale viennent de la possibilité d’intégrer les travaux & partir de fichiers
communs.

C'est cette observation qui a conduit auteur & écrire le présent
ouvrage. Des parties importantes en ont été rédigées par mon collabora-
teur Peter A. Miiller, spécialiste de I'informatique de gestion. Je voudrais
ici ui marquer ma cordiale reconnaissance pour sa collaboration dévouée.
Des contributions intéressantes ont été apportées par mes collaborateurs
Walter Harbrecht, Knut Kaiser, Markwart Polzer et Helmut Zander. La
section intitulée « choix du support publicitaire » a été écritc par
Hansjorg Schwab. Je leur exprime ici, 4 tous, ma gratitede pour leurs
conseils.

Sans Pétroite collaboration de toute notre équipe, cet ouvrage
naurait pu voir le jour, ne serait-ce qu'en raison des contraintes de
temps s’imposant a4 chacun d’entre nous.

Puisse le présent livre servir de conseil aux responsables de la gestion
commerciale, et leur montrer lintérét que présente Iutilisation d'un
ordinateur ; nous espérons atteindre cet objectif sans pour autant exiger
d’eux des connaissances spéciales en informatique ou en programmation.

Stuttgart, janvier 1969 Dr Hellmuth Fischer

Les auteurs appartiennent en majorité & la Société de conseil du Dr Fischer,
Stuttgart. Flle est confrontée depuis plusieurs années aux problemes de gestion,
d'installation et de contrdle de I'utilisation des ordinateurs dans les entreprises de
taille moyenne, oli les problémes de gestion commerciale sont de plus en plus au
centre des préoccupations.
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Les problémes de la production étaient autrefois ae centre des
activités de gestion et d’organisation de I'entreprise. Le centre de gravité
se déplace aujourd’hui de plus en plus vers le secteur commercial ;
spécialement vers I'administration — ou gestion — des ventes. Les
décisions qui y sont prises influent directement sur tous les autres
secteurs de Pentreprise tels que la production, la gestion des stocks, le
financement, la techerche et le développement, etc... Il est de plus en
plus important de disposer, par I'adoption des méthodes et outils les plus
modernes en matiére de gestion des ventes, d’'une organisation efficace
et aux réactions rapides. Cest pourquoi les entreprises qui accordent
a la gestion des ventes toute Fattention nécessaire se servent dans une
mesure toujours croissante d’ordinateurs puissants.

Parallélement A Paccroissement des activités de marketing de I'entre-
prise, le travail administratif s’accroit. En réalité, la vente elle-méme
n’a rien perdu de son importance, mais ce sont les spécialistes du marke-
ting et de Padministration des ventes qui contituent de plus en plus I’épine
dorsale de lentreprise. Le traitement de l'information peut considéra-
blement faciliter leur tiche.

L'utilisation de l'ordinateur dans la gestion des ventes a deux fonc-
tions & remplir :

1) Intégrer le plus rapidement possible les données émanant de la
gestion des ventes, — point de saisie privilégi¢ des données — aux
traitements de planification, d’organisation et de contrdle du déroulement
des autres activités (intégration).

2) Réduire les travaux administratifs entrainés par les activités
commerciales.

L utilisation d’un ordinateur doit avoir pour projet de libérer autant
que possible la direction commerciale des travaux administratifs routi-
niers, afin de dégager le temps nécessaire au travail de management.
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POSSIBILITES DE L’'ORDINATEUR
DANS LA GESTION DES VENTES

Par analogie avec la répartition des activités de toute entreprise en
trois fonctions : planification, exécution et contrdle, il est important
pour la direction commerciale d’une entreprise d’adopter les moyens les
plus modernes pour réaliser au mieux les travaux de prévision des ventes,
de traitement des commandes et de contrdle des ventes. Comme dans tous
les autres domaines d'une entreprise, c’est vers un objectif d’optimisation
des résultats que doivent tendre les travaux.

Sur le plan de la prévision des ventes, I'utilisation de Iordinateur
s'étend d’abord 4 tous les problémes d’étude de marché. On traitera dans
cet ouvrage des statistiques des ventes, on testera les résultats de P'étude
de marché et on calculera de nouveaux éléments de prévision. En compa-
rant les chiffres d’affaires prévus avec les résultats atteints, le planning
des ventes sera constamment surveillé, 1a situation instantanée de Pentre-
prise journcllement saisic et un ajustement aux données changeantes du
marché immédiatement rendu possible.

Dans le domaine du traitement des commandes, les ordinateurs
sont en mesure de décharger les employés des travaux de routine, liés au
fichier de la clientéle, 4 la planification de la production,  la surveillance
des commandes (particulitrement le contrdle des délais} et & la factaration.
Ces activités sont généralement fastidicuses, et exigent, en tous cas,
beaucoup de main-d’euvre, L'utilisation de lordinateur apporte un gain
de temps important.

On se contentera de traiter d’'une maniére spécifique les cas excep-
tionnels qui devront étre préparés pour I'ordinateur et ne seront en tous
cas, plus A traiter manuellement.

En ce qui concerne le contrdle des activités commerciales de Pentre-
prise, et des décisions quelle prend en ce domaine, il a déja été
indiqué plus haut que les chiffres d’affaires prévus, calculés i partir des
résultats des études de marché peuvent étre constamment vérifiés, en les
comparant aux chiffres d’affaires réellement atteints. En outre, toutes les
statistiques liées au chiffre d’affaires, dont on a besoin, (ventes par
clients, par articles et groupes d’articles, montants des commandes, ré-
seaux de vente, entrée de commandes) seront enregistrés sur fichiers
magnétiques par l'ordinateur, surveillées et confrontées les unes aux
autres.

En tenant compte des frais divers de gestion et de prix de revient,
on peut faire apparaitre, sans difficultés, 2 partir de ces éléments, un
tableau des bénéfices ou, éventuellement, des pertes par facteurs de coiits,
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par branche de commercialisation, par groupe d’articles, par article ou
par client. Un groupage analogue des données permet d’établir facilement
une liste des clients selon limportance de leurs commandes, ou encore
une liste des articles les plus rentables. De plus, les relevés des délais et
des situations de magasin (états de stocks) sont de grande importance
pour la gestion des ventes. L'exploitation de toutes ces données est indis-
pensable 4 un contrdle des activités commerciales, eu égard aux travaux
de prévision.

L’énumération de ces quelques données, peu nombreuses, mais
importantes pour la gestion d'une entreprise, montre déja la nécessité
d’informations qui découlent, tout au moins en partie, de secteurs d’acti-
vité de l'entreprise qui sont extérieurs aux ventes.

L’expérience enseigne que ce West ni trés sensé, mi rentable de ne
mettre sur ordinateur que les tiches de la gestion des ventes. Le traitement
des commandes courantes doit entrainer un traitement automatique des
problémes de comptabilité, d’achat, de gestion de fabrication, et de
gestion des stocks, concurremment avec les travaux d’administration des
ventes proprement dits. En effet, I'effort de rationalisation d'une entre-
prise ne devient vraiment efficace que si Iensemble des problémes du
traitement des commandes est mis sur ordinateur. Si ce n’est pas le cas,
certains travaux relatifs & la commande devraient étre exécutés manuel-
lement. Le gain de temps susceptible d’étre obtenu par le traitement des
commandes des clients sur ordinateur sera ainsi considérablement
diminué. En outre, toute intervention manuelle dans les tiches confiées a
Pordinateur, est une source d'insécurité et de risques d’erreurs.





