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Force de Vente Mobile

Guide pratique pour Responsables Commerciaux, IT, Finance & Achats

Munir une équipe de vendeurs terrain avec des équipements mobiles adaptés est un
investissement a moyen et long terme. Le choix du matériel ne peut pas se réduire au prix ou aux
seules spécifications techniques : il résulte d'une combinaison de facteurs qui varient selon le profil
de chaque décideur : commercial, IT, finance et achat.

Un équipement mal adapté génére rapidement des colts cachés : pannes, perte de productivité,
rejet par les utilisateurs, surco(its de maintenance ou remplacement prématuré du parc matériel.

Associez les responsables métier (commercial, IT, finance) dés le démarrage du projet
d'équipement. Un cahier des charges partagé évite les erreurs de choix colteuses et accélére
I'adoption sur le terrain.

Le Responsable Commercial

« Une vente ratée a cause du matériel est une perte séche et irrécupérable. »

Le responsable commercial attend avant tout un outil qui ne I'abandonne pas en cours de journée.
Ses priorités sont opérationnelles : disponibilité permanente de I'équipement, facilité d'utilisation et
fiabilité sur le terrain, quelle que soit la météo ou les conditions d'utilisation.

Autonomie & disponibilité Il Connectivité fiable
v Batterie longue durée (6h+ d'utilisation active) v 4G /LTE pour la synchronisation en temps réel
Vv Gestion intelligente de la batterie v Wi-Fi stable pour les environnements indoor
Vv Option de protection des équipements v Compatibilité automatique réseau
" Ergonomie & prise en main { Robustesse terrain
v Poids réduit pour une utilisation prolongée Vv Certifié IP54 minimum (poussiere, humidité)
v Design compact et maniable v Résistance aux chocs et chutes (MIL-STD-810)

v Ecran lisible en plein soleil (haute luminosité) v Réduction des temps d'arrét liés aux casses
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Le Responsable IT

« Intégration facile, maintenance minimale, parc maitrisé. »

Pour I'équipe IT, I'enjeu est la cohérence du systeme d'information. L'équipement doit s'intégrer
sans friction dans I'écosystéme existant : application mobile SFA, plateforme MDM, infrastructure
réseau. Chaque incompatibilité technique se transforme en colt de support et en risque
opérationnel.

= Compatibilité applicative . Affichage & interface
v Version Android compatible avec I'app SFA Vv Taille d'écran évitant le scroll excessif
v RAM suffisante pour I'OS + 'app + les v Résolution adaptée aux formulaires de
services actifs commande
v Stockage interne (Flash) adapté aux besoins v Interface tactile réactive, compatible gants si
data besoin
Intégration MDM 1 Sécurité & conformité
v Compatibilité avec la plateforme MDM v Chiffrement du stockage natif
déployee v Mises & jour de sécurité réguliéres (patch
v Support Android Enterprise le cas échéant Android)
v Déploiement OTA et gestion zero-touch v Possibilité de wipe distant en cas de perte ou vol
possible

La taille mémoire RAM est souvent sous-estimée. Sur un terminal avec I'OS Android consomme
déja 1 a 1,5 Gb de la RAM selon la version. La mémoire disponible pour I'application et les
services MDM devient alors critique et génére des ralentissements en cours d'utilisation.
Préférez 6 / 8 Gb minimum pour un usage professionnel fluide.

Le Responsable Financier / Achats

« Ce n'est pas le prix d'achat qui compte — c'est le colit total sur 3 a 5 ans. »

La vision financiére doit dépasser le budget initial d'acquisition. Le concept de TCO (Total Cost of
Ownership) integre I'ensemble des colts sur la durée de vie de I'équipement, et c'est lui qui
détermine la rentabilité réelle de I'investissement.

§ TCO & colits cachés Il Impact surle CA B Durée de vie & SAV
v Co(t d'achat initial v Une panne = vente ratée v Garantie fabricant
v Maintenance et réparations v Disponibilité = performance v SAV local disponible
v Remplacement anticipé v ROl mesurable sur 3 ans Vv Pieces détachées accessibles
v Perte de productivité v Objectifs atteints v Contrat de maintenance

Un terminal a 2500 DH sans garantie solide ni SAV local, remplacé deux fois en 3 ans en raison
de casses ou pannes, colte réellement 5000 DH + les colts de productivité perdus. Un terminal
durci a 3000 DH en plus d’'une garantie 2 ans et SAV réactif représente un TCO nettement
inférieur sur la méme période.
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Matrice des Priorités par Profil Décideur

Le tableau ci-dessous synthétise I'importance relative de chaque critére selon le profil du décideur

(% % W = priorité haute).

Critére  Commercial | " Finance / Achat
Autonomie batterie &
Résistance (IP / MIL-STD) TR
Compatibilité Android *% *%
Taille d'écran * %
RAM / Stockage *% B
Compatibilité MDM *% *%
TCO/ROI B * &
Connectivité réseau *R L B
Conclusion

Une approche orientée métier, intégrant les priorités de chaque décideur dés la phase de sélection
de I'équipement, permet de transformer ce qui est souvent percu comme une simple dépense
matérielle en un véritable levier de performance commerciale et opérationnelle.

v Améliorer |'adoption et la satisfaction des équipes terrain

v Optimiser la productivité commerciale et réduire les temps d'arrét

v Sécuriser l'investissement matériel sur la durée (TCO maitrisé)

v Soutenir la transformation digitale des opérations de vente terrain

(¥ Vous équipez des équipes terrain ?
Africa DCP vous accompagne dans le choix, le déploiement et le maintien de vos

équipements mobiles.

www.africadcp.com

Africa Data Capture and Processing accompagne les entreprises dans la digitalisation du processus de
vente avec des équipements durcis éprouvés, des budgets optimisés et un SAV de proximité pour
pérenniser votre investissement.
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