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Edissyum
Challenge zéro papier

Cédric Rouire a créé Edissyum en 2009, aprés avoir
été accompagné par le Rile de Carpentras (Pépi-
niére d’entrepreneurs). Il propose le traitement au-
tomatique et la gestion des documents d’entreprise
entrants, sortants et circulants. La société compte
auvjourd’hui cinq ingénieurs et réalise environ

300 000€ de chiffre d’affaires.

édric Rouire propose ser-

vices et solutions dédiées

a la dématérialisation, au
traitement automatique et a la ges-
tion des documents dentreprise
entrants, sortants et circulants. Ob-
jectif 2 Optimiser la productivité, la
sécurité et accélérer la performance
dans les entreprises et les collectivi-
tés territoriales. «Notre savoir-faire ?
Accompagner  I'entreprise
son évolution, dans ses mutations,
répondre 4 ses nouvelles exigences,
offrir des services innovants, de

dans

proximité, tout en nous pronongant
de fagon trés marquée pour une
orientation vers les logiciels libres,»
précise le chef d’entreprise.

W Suppression du papier

«Dématérialiser, Cest gagner en
productivité administrative pour
les collaborateurs, pérenniser I'in-
formation dans I'entreprise (traga-
bilit¢ et archivage électronique),
explique le chef d’entreprise, égale-
ment membre de I'association Avi-
gnon Delta Numérique (Adn) qui
regroupe les entreprises de la filiére
numérique du Bassin de vie d’Avi-
gnon. Lobjectif étant d’accompa-
gner la suppression du papier. Cela
nécessite un accompagnement de

notre part, de I'écoute, de la forma-
tion, de I'information. Nous devons
donc analyser les besoins, et surtout
adapter les solutions aux exigences
de chaque entreprise. Ces solutions
vont varier en fonction de l'activité
de P'entreprise, de son organisation,
de son appétence aux nouvelles
technologies et de son aptitude a
changer ses habitudes.»

W Secteur public

«Beaucoup de nos clients émanent
du secteur public : les administra-
tions, mairies, communautés de
communes, administrations d’Etat
comme la direction générale de
laviation civile ou des syndicats
mixtes Ce sont des gens qui ont
une obligation de service public.
IIs ont besoin de communiquer
avec leurs fournisseurs, les citoyens,
leurs collaborateurs selon des obli-
gations spécifiques contenues dans
des directives des années 2000,
la Charte Marianne. La prise en
charge de I'automatisation des flux
de documents via du matériel et des
logiciels (solution Maarch qui gére
intégralit¢ du flux entrant, circu-
lant dans la collectivité et sortant)
est devenue incontournable. Grace
a Poutil informatique, on enregistre

ces demandes, on les suit, on s'as-
sure qu'on répond et surtout, on les
archive dans le temps. Que ce soit
pour une réclamation de citoyen,
une demande de subvention d’asso-
ciation, une demande d’acte de nais-
sance, de mariage, de décés, on ne
peut plus perdre la demande. Nous
nous occupons d’une vingtaine de
collectivités et d’une trentaine de
sociétés de droit privé.»

B Comptabilité facilitée

«Nous sommes également experts
en traitement des factures de la
saisie comptable, de la gestion du
flux financier jusqu'au bon A payer.
Nous avons ainsi pu supprimer
des taches chronophages de sai-
sie comptable, éliminer les erreurs
de saisie grice au rapprochement
automatique entre la facture, la
commande d’achat et la réception
des produits ou services workflow

«Une solution
numérique
sur-mesure
cest +30%

de performance
d’une
entreprise !»

de validation des factures four-
nisseurs auprés des responsables
métier et circuit ‘bon a payer’. Il
est désormais possible de procéder
A la comptabilisation automatique
de la facture grice & un connecteur
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technique, ce systéme induit égale-
ment la mise en paiement des fac-
tures, l'archivage des factures dans
les dossiers fournisseurs. La saisie,
la validation de la facture, la gestion
des litiges, la relation avec le four-
nisseur, la gestion des erreurs, tout
cela est pris en charge par le logiciel.
Nous intervenons, bien siir, sur les
flux des courriers internes et ex-
ternes des entreprises.»

M Vers les Courtiers en assurances
«Nous avons développé des logiciels
en direction, notamment, des cour-
tiers en assurances, agents généraux,
cabinets d’expertise, gestionnaires
financiers ou mutuelle d’assurances
pour pallier la gestion documen-
taire liée au suivi des dossiers. Cela
a permis a nos clients de ne plus
perdre de temps dans le classement
des documents, dans la réutilisa-
tion de ceux-ci comme effectuer des
copies, télécopies, devoir faire de
la manutention de dossiers et per-
met également d’accéder au dossier
client, depuis son portable, lorsque
le professionnel est en déplacement
extérieur.»

M Vers le secteur du BTP

«Nous avons congu des solutions
numériques pour les professionnels
du Bep (batiment et des travaux pu-
blics), permettant le nomadisme, la
sous-traitance et d’intégrer les pro-
cess qualité. Cest ainsi que nous
avons pu répondre aux Contraintes
d’historisation de l'activité décen-
nale, de la modernisation des sup-
ports documentaires, de 'augmen-
tation de leur taille informatique,
partage de l'information depuis des
installations nomades comme les
chantiers. Ainsi, nos logiciels per-
mettent 'acheminement et la coor-
dination de l'information sur les
chantiers en temps réel, le suivi et
la tragabilité des correspondances
entre la maitrise d’ceuvre, la mai-
trise d’ouvrage et les sous-traitants.
Nous avons pu, modéliser les dos-
siers de sous-traitance permettant
de les compléter et d’y inscrire les
validations administratives.»

B De l'audit a
intégration technique

«On fonctionne en mode projet,
c’est un fonctionnement au forfait
avec toutes ICS P[CStatiOnS d,aCCOm‘
pagnement, de Paudit a lintégra-
tion technique, en passant par
le paramétrage, les formations et
'accompagnement. Dans le privé,

ossler

nos clients sont des entreprises qui
brassent beaucoup de papier : les as-
surances, les mutuelles, le secteur du
négoce au sens large, la distribution.
Leurs problématiques sont diffé-

rentes des administrations : les flux
sont verticaux et non transverses.»

B Laccélération des années 2 000
«Notre métier a connu une accé-
lération dans les années 2000 avec
I'avénement des technologies de
reconnaissance optique. Le secteur a
fortement innové et a permis de lire
un document papier & partir d’'un
simple scan. On en est aujourd’hui
A I'industrialisation de la dématéria-
lisation.»

B Comment je recrute ?

«Je ne recrute pas selon le curricu-
lum-vitae mais plutot sur le talent.
Aucune parmi les personnes qui
travaillent dans lentreprise, n'a
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entrepris de parcours classique,
mais plutdt un parcours atypique,
repris ses études
apres avoir travaillé. Notre profil ?
Etre patients, écouter nos clients,

comme avoir

fabriquer des solutions sur mesure.
Le cycle de vente est tres long et
peut s'étendre sur plusieurs mois,
parfois des années. Il nous faut
gagner la confiance, accompagner,
construire une offre, démontrer sa
valeur ajoutée, le bénéfice apporté
sera le bénéfice attendu. Economi-
quement, il faut écre bien placé car
le prix est structurant pour tout le
monde. Notre force ? Nos capacités
d’adaptation, de réponses précises
aux bCSOinS dC la structure. CEla
se réalise en ‘montant’ une équipe
d’intégration  pour accompagner
nos clients. Ce que nous expliquons
A nos clients ? La dématérialisation
réclame plus que de la technique,
pour sadresser au plan organisa-

tionnel : processus et méthode au
sein de 'entreprise.»

W Le Rile de Carpentras

«Ma genése ? J'ai créé la société en
2009, avec l'envie d’entreprendre
au départ et de me localiser dans
ma ville, Carpentras, de créer ma
propre clientéle et d’avoir une vie
sociale. Et, évidemment, Ienvie
de créer de la richesse localement,
en embauchant six personnes qui
vivent avec leur famille, ici, 2 Car-
pentras. Il était également question
de porter le digital et le numérique
sur ce méme territoire. Pour la par-
tie création, j'ai été hébergé et ac-
compagné, dans la mise en réseau,
au début, par les services du Rile de
Carpentras.»

W Lidée de départ ?
«Mon projet et ma vision de I'entre-
prise était tres clairs, dés le départ.

C’érait créer une petite structure
dont le savoir-faire et Iexpertise
devaient étre incontournables sur

faire. J’étais directeur international
de projet dans une société d’origine
suédoise qui vendait des logiciels

«La Gestion numérique
des documents et
la dématérialisation sont désormais
essentielles a l'entreprise !»

un territoire, méme régional, qui
me satisferait. Travailler seul, en
tant que consultant aurait ¢t plus
facile parce que je détenais le réseau
de mon ancienne vie profession-
nelle, et avec lui d’énormes facilités
a trouver des clients, auprés de tres
grosses structures situées partout en
France et en Europe des contrats,
mais pas dans ce que je souhaitais

éditiques (production automatisée
de documents). Mais ¢a n’était pas
ce que je souhaitais. Il me fallait
donc créer de la richesse & l'intérieur
de Tentreprise et trouver les bons
collaborateurs.»

M La force d’Edissyum ?
«La force d’Edissyum ? J'applique
aujourd’hui les mémes process, sa-

ossler

voir-faire en termes d’ingénierie de
projets, conduite du changement,
ﬁ mes Clieﬂts aCtuClS que ceux que
jappliquais pour les trés grandes
structures. Simplement, les pres-
tations et I'accompagnement sont
adaptés 4 la structure de mes clients.
Clest cette force-la qui créé de la
richesse et de la valeur. Aujourd’hui
nos clients sont a 60% des collec-
tivités territoriales et a 40% des
Pme.»

W Aujourd’hui ?

«Aujourd’hui ? On commence 2
avoir des appels entrants. On nous
Des chefs d’entre-
prise pensent a
pour leurs problématiques. Mais
au départ cela a été tres dur. Je suis
ingénieur des Mines, j’ai été formé

recommande.
nous consulter

a Ales. J'avais besoin de travailler
mon relationnel. J’ai & opérer une
rupture forte entre ma facon de
procéder dans mon ancienne vie
professionnelle et la nouvelle. Jai
pris du recul et cela constitue aussi
la force du chef d’entreprise. Jai ap-
pris & penser collectif. C’est en sor-
tant de I'isolement et en s'entourant
de collaborateurs que 'on grandit.
Je partage beaucoup avec mes col-
laborateurs. On fait des points tous
les lundis matins. Ca permet aussi
d’inculquer une certaine fagon de
travailler, de libérer la communica-
tion, la parole entre nous, et ¢a se
passe trés trés bien.»

I Développer I'entreprise
«Pour développer lentreprise, je
n'ai pas hésité 3 m'attacher les ser-
vices d’un consultant spécialisé
dans le développement des entre-
prises. Edissyum n’avait, alors, pas
un an. Clest un investissement,
au départ, qui m'a permis de batir
mon offre, mon discours, parce que
j'avais beaucoup de mal a passer des
grandes structures aux Tpe-Pme-lo-
cale. Mon approche, en termes de
communication, n’était pas adaptée,
pas assez proche de leurs besoins. Je
devais identifier la cible, savoir com-
ment ‘marketer’, avec quels moyens,
mettre en place un plan d’actions
commerciales. C'est ce que j'ai fait,
avec le consultant. Loffre, la com-
munication, reflétent ce travail, qui
se poursuit.»

Propos recueillis par Mireille Hurlin

Edissyum.  Gestion  numérique  des
documents. 129, boulevard Louis Gi-
raud a Carpentras. 04 90 40 91 86.
www.edissyum.com



