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Grace a son outil

de commerce en ligne,
I'importateur spécialisé
dans le modélisme

a fortement accéléré
I'approvisionnement
de ses revendeurs.

Pour son site de vente en ligne,
MRC Modélisme s‘appuie sur le
module e-commerce de Sage.
Limportateur de piéces déta-
chées pour modeles réduits,
qui vend exclusivement en
indirect 2 une clientéle de
quelque 300 revendeurs spé-
cialisés, voulait en effet faire
fructifier son catalogue riche
de plus de 6000 références. Il y
a quatre ans, MRC Modélisme
avait déja investi dans un site
vitrine accessible aux clients
finaux afin d’imposer son ca-
talogue comme un must et de
générer de la demande pour
ses revendeurs. « Mais les pas-
sionnés de modélisme ne sont
pas patients, note Patrick Rigot,
patron de la société. Ils veulent
la pice convoitée tout de suite. Or
les revertdeurs ne peuvent stocker
quelestrict minimum. Du coup, ce
siteengendraitde la frustration, car

les clients avaient rarement leur
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Ce probléme est résolu avec le
module e-commerce de Sage
(un choix naturel pour 'im-
portateur, qui utilise depuis
longtemps la Ligne 100) que lui
a fourni Zoom, un revendeur
parisien de I'éditeur.

Désormais, les partenaires de
MRC Modélisme peuvent com-
mander en ligne, ce qui rame-
ne le délai d’approvisionne-
ment 2 48 heures, Et ce n'est pas
le moindre avantage de la so-
lution: I'importateur publie en
ligne son catalogue, avec la dis-
ponibilité des produits et leurs
prix, et récupére les comman-
des qui arrivent sous forme
électronique dans son systéme
de gestion. Mieux, grace alali-
cence « boutique» optionnelle

qu'il a prise pour I'un de ses re-
vendeurs, Hobbistar, les clients
finaux peuvent eux aussi com-
mander en ligne via ce dernier.
Un plus pour MRC, car seuls
20% de ses partenaires ont une
connexion Internet haut débit,
qu'ils emploient rarement pour
acheter en ligne. Si bien que ce
sont les clients finaux qui uti-
lisent le plus son systéme de
vente on line. Limportateur
estime que, depuis quil est équi-
pé, Hobbistar a doublé son CA,
incitant quatre autres parte-
naires & vouloir faire de méme.
Si les commandes électroniques
ne représentent encore que 3%
2 4% de ses ventes, MRC fait
état d’'une hausse de 25% son
chiffre d’affaires en un an.
JoHANN ARMAND



