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Pouvez-vous Présenter Pim-Pme et nous exPliquer votre rôle dans l’organisation ? 
Il y a 8 ans, j’ai lancé la société PIM-PME afin de répondre à la demande des entreprises pour personnaliser 
leur logiciel de gestion, quel que soit leur secteur d’activité. Cette création d’entreprise fait suite à une 
expérience personnelle dans ma précédente entreprise.

Je m’étais rendu compte que tous mes sous-traitants (agenceurs, peintres, menuisiers, etc.) étaient mal 
équipés. Ils avaient besoin d’un revendeur compétent qui puisse adapter un logiciel à leurs réels besoins. 

À l’époque, j’ai commencé à personnaliser le logiciel Batigest pour mes sous-traitants. Rapidement, nous 
étions devenus plus compétents que les revendeurs existants sur ce produit. Ils installaient le logiciel, point. 
Ils n’essayaient pas de comprendre le métier des entreprises de mon secteur et n’allaient pas plus loin. J’ai 
su apporter le petit plus d’adaptation et de compréhension pour que le logiciel devienne le bras droit 
de l’entreprise. Le nombre de demandes a augmenté en peu de temps et tout est parti très vite. J’ai créé 
PIM-PME et je me suis entouré d’une équipe particulière. Le principe dans notre équipe est d’avoir des 
développeurs qui soient aussi hotliners, et cette configuration est assez rare sur notre marché. 

sur le marché de la distribution informatique, qu’est-ce qui distingue Pim-Pme, 
quelles sont vos Particularités ? 
La première distinction, c’est que nous ne faisons pas d’infrastructure, 
nous sommes des spécialistes du logiciel. Donc, j’affecte 99% de 
mes ressources à comprendre le soft que l’on met en place, ce qui 
est une grosse différence par rapport à d’autres sociétés de services 
avec des personnes qui sont moins spécialisées. 

Mon équipe est totalement dédiée aux logiciels. Notre objectif 
c’est de connaitre parfaitement Codial pour connaitre ses avantages 
et ses inconvénients et trouver des solutions pour répondre aux 
contraintes de nos sociétés clientes. 

La deuxième distinction, c’est que nous sommes conscients qu’il n’y a pas deux clients identiques. 
Chacun a ses propres besoins. Codial nous apporte une force de personnalisation qui permet de 
répondre aux besoins de chacun. Nous avons donc choisi de mettre l’accent sur les développements 
complémentaires, grâce à notre équipe de développeurs pour toujours plus personnaliser, et mieux 
nous adapter aux besoins réels du client.

Même les clients qui nous demandent très peu d’assistance sentent que nous sommes à l’écoute et 
disponibles pour leur apporter une fonctionnalité ou un petit plus qui leur permettrait d’aller 
plus loin ou d’assimiler plus facilement le logiciel. 
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Avec l’expérience, nous savons 
aussi que les gens, en général, 
n’exploitent pas totalement leur 
logiciel . Ils ont une solution de 
gestion fonctionnelle, mais ils 
ne vont pas forcément chercher 
toutes les petites fonctions 
supplémentaires qui existent. 

Chez PIM-PME, nous les 
poussons à aller plus loin et 
à utiliser le logiciel plus en 
profondeur pour gagner en 
productivité.

dePuis combien de temPs la société Pim-Pme travaille-t-elle avec des 
Professionnels du bâtiment ? 
Depuis la création de la marque PIM-PME, il y a 8 ans, nous travaillions avec les professionnels du 
Bâtiment, car nous vendions une solution concurrente à Codial. Le bouche-à-oreille a très vite fonctionné.

Parfois, certains clients ont du mal à comPrendre Pourquoi ils ne travaillent 
Pas en direct avec l’éditeur. d’aPrès vous quel est l’intérêt Pour le client de 
travailler avec un distributeur, et sPécifiquement Pour son logiciel codial ?
L’expérience que j’ai eue par le passé m’a conforté sur l’efficacité d’un revendeur pour une première 
raison : le revendeur est plus proche du client s’il fait bien son travail. Il est aussi plus technique dans la 
gestion de la donnée et dans l’exploitation des process de travail. 

L’éditeur doit penser large alors que le revendeur pense client individuel. 
Le revendeur a un client qui lui demande A+B donne C alors que l’éditeur a des clients qui lui demandent 
A + B donne C, D, E, F, G, H, etc. 

En tant que distributeur, nous avons une autre logique d’approche. Nous sommes plus dans la logique 
d’écoute et de personnalisation côté utilisateur final. 

Enfin, notre rôle est également de former le client selon la manière dont il va exploiter le logiciel et 
ensuite de l’assister au quotidien.
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revenons sur vous et vos équiPes. quelles sont les ressources dédiées à codial 
au sein de Pim-Pme ?
Aujourd’hui, à part la partie administrative et commerciale, c’est 100% des ressources qui sont dédiées 
à Codial.

comment maintenez-vous leurs comPétences ? 
Le premier niveau de formation est assuré par Éric, notre responsable technique, et moi, qui sommes 
par ailleurs formateurs.  
Le deuxième niveau se fait par le biais de formations régulières chez l’éditeur Saitec. Nous suivons 
systématiquement les formations «Nouveautés».
Troisième niveau : la hotline. Tous nos collaborateurs doivent savoir répondre aux demandes clients 
par téléphone. Nous n’avons pas des techniciens spécialisés dans leur monde à eux. Ils sont tous sur le 
terrain. Ils doivent se poser les bonnes questions en fonction du client et de son fonctionnement, ce qui 
les pousse à creuser toujours plus le logiciel et à échanger en permanence avec les équipes de l’éditeur 
ou sur le discord avec d’autres revendeurs.

vous utilisez codial en interne chez Pim-Pme. Pourquoi avoir fait ce choix 
alors que vous ProPosez Peut-être d’autres solutions de gestion ? 
Premièrement, Codial a de nombreuses forces et notamment la personnalisation facile du logiciel et 
son approche modulaire. En interne, nous avions besoin, entre autres, d’un outil de centralisation, d’un 
CRM et d’une solution de gestion de tickets SAV qui étaient disponibles en standard. Nous avons juste 
eu à créer quelques petites briques supplémentaires pour l’ajuster à nos besoins.

Deuxièmement, la meilleure façon de comprendre un logiciel c’est de l’utiliser en interne. En l’utilisant 
tous les jours, on se forme, on découvre des fonctionnalités secondaires, mais aussi ses limites. On peut 
ainsi mieux conseiller nos clients. 

les distributeurs du Programme ténor ont la Particularité d’être Présents sur 
le stand codial au salon batimat. Pourquoi avez-vous choisi de ParticiPer à 
batimat avec codial ?
Nous connaissons déjà Batimat puisque nous y avons déjà participé avec d’autres marques de logiciels. 
Nous sommes aujourd’hui dans une phase de numérisation importante des entreprises du Bâtiment. 
Cependant, il y a encore beaucoup, beaucoup de choses à faire et en particulier avec des entreprises 
qui peuvent faire un chiffre d’affaires important, mais qui sont toujours sur Word et Excel. Batimat est 
un bon espace pour démontrer les qualités du logiciel Codial. Batimat est un très gros salon où tous les 
secteurs sont réunis, et où les gens du métier vont. Donc Codial – Batimat, c’est cohérent. Codial a une 
grande force dans le secteur du Bâtiment, il y a une belle carte à jouer, allons-y !
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qu’attendez-vous de votre ParticiPation avec codial sur ce salon majeur ? 
Bien évidemment, des contacts et des prospects... Mais ce n’est pas le premier critère. Le premier 
critère, c’est de faire connaitre quelque chose auquel on croit. Nous voulons partager cette 
connaissance. Notre niveau d’expérience et de connaissance du produit nous rend légitime pour 
être aux côtés de l’éditeur. Et, il y a aussi l’échange d’expérience : c’est toujours intéressant d’écouter 
les questions des personnes qui vont venir se renseigner sur le stand Codial et qui vont nous parler de 
cas auxquels on n’a pas encore réfléchi... Et ainsi écouter les demandes des utilisateurs.

aujourd’hui, la digitalisation des entrePrises du bâtiment est un sujet majeur. 
d’aPrès vous quelles sont les solutions technologiques attendues Par les 
Professionnels du secteur ? 
Les entreprises du Bâtiment sont toutes très demandeuses d’une certaine mobilité. Je dis «une certaine 
mobilité» parce que parfois elles se trompent face aux belles annonces qui existent aujourd’hui du tout 
Cloud, de l’appli mobile etc. 
On confond souvent ce qu’on appelle le back-office, c’est-à-dire l’administratif et la gestion récurrente 
et la gestion de terrain. Les entreprises pensent souvent que si la gestion de terrain se fait bien, la 
gestion du back-office se fera bien. Résultat de l’opération :  les solutions choisies ne tiennent pas 
compte du back-office. Après, il est mal géré et on en revient aux fichiers Excel ! On arrive à gérer 
l’agenda, le smartphone, les applications mobiles pour gérer l’info, mais le devis reste toujours sur Excel 
et l’administratif perd énormément de temps à ressaisir avec parfois des erreurs de facturation, des 
erreurs de pointage, des erreurs d’estimation budgétaire... Donc le besoin du secteur du Bâtiment 
pour moi c’est la mobilité, mais avec un back-office qui doit être hyper opérationnel. 

en conclusion quel message souhaitez-vous faire Passer aux entrePrises du 
bâtiment qui sont aujourd’hui en réflexion sur leur solution de gestion ? 
Première chose : je leur dirais que s’ils sont à la recherche d’une solution de gestion, c’est qu’en réalité ils 
sont conscients que la numérisation est là pour pallier à la perte d’efficacité d’opérations récurrentes. 
Tout ce qui est récurrent doit être vite traité et bien géré. Le numérique permet de gagner en temps et 
en efficacité. Nous ne sommes plus dans de l’Excel et du Word pour faire de jolis devis et faire de jolies 
factures. On est vraiment dans du traitement de la donnée. 

Deuxième chose : c’est la rentabilité. Le temps gagné par rapport 
au temps investi au départ est incommensurable pour l’activité 
de votre entreprise parce que vous y gagnerez à tous les niveaux 
: la gestion du back-office, la gestion terrain, les évolutions futures, et 
même la capacité à générer des opportunités marché que vous pouvez 
ignorer aujourd’hui. C’est fournir plus de service à vos clients avec un 
ERP adapté aux besoins de votre entreprise.


