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on?Tirerprofitii

desapplis
.

Vendreviauntéléphoneportable n' estplusdudomainede la science-fiction.

Si le marchégrandpublicestsaturé
,

il restedesplacespourdesservices

professionnels . Uneopportunitéquinenécessitepasdegrosmoyens.

JO' ,

11
SUIVRE L

'

ACTUALITÉ
,

trou-
ve chemin

,

obtenirdesinforma-
ti surunproduiten le prenanten

to.. . Grâceauxapplications
télégées ,

le téléphonemobileesten
aindedeveniruncouteausuisse.
avierTerletapprécietellement tous

cesservicesqu' il
a lancé le siensur

iPhone . Enquelquesmois
,

et pour
moinsde10000euros

,

cepatron d

'

une

boîtedeconseileninnovation
alimentaire a faitdévelopperGuid ' Alim

,

une
applicationqui lit lesétiquettesdes

produitsalimentaires
et

donnedes
informationsdétailléessurleurvaleur
nutritionnelle .

Il suffitdeprendre le

code-barresenphoto.
Depuis le lancementde l

' iPhonepar
Apple ,

en2007
,

l

' intemetmobileexcite
lesconvoitises . Et avec la généralisation
dessmartphones ,

desmilliers d

'

entreprises ontlancéleursapplications .

Nouveleldoradooumiroirauxalouettes? « Se

faireuneplaceparmilesapplications
grandpublicestdevenucher

,

commente

SébastienBerten
, présidentde

Backelite
, prestatairedeservicesmobiles.

Enrevanche
, beaucoupreste à inventer

danslesapplicationsprofessionnelles .

»

110 " L

'

Entreprisenovembre2010n?294

iPhone
,

AndroidouBlackberry...

10MILLIONS
DESMARTPHONES

ENFRANCE

IPHONE
,

BLACKBERRY
,

ANDROID...

Lestéléphones intelligents
à
écrantactileavecGPS

et scannerintégrés
révolutionnent l

' utilisation

duportable . EnFrance
,

ils

représententdéjàplusde15%%

duparcdesmobiles et ce
chiffrecroîttrèsrapidement.
AuxEtats-Unis

, eBayestime

que
,

d

'

ici à troisans
,

40%%

desesventesserontréalisées
viauntéléphonemobile.

Uneopportunité , quandonsaitque
développeruneapplinedemandepas
detrèsgrosmoyens (à partirde
10000euros

)

et nenécessitepas
forcémentdescompétencespointuesen
interne : lesentreprises quiselancent
ontrecours à desprestataires . Leurs
recommandations ? Vérifierles
référencesdesprestataires et surtout s' as

surerqu' ils sontspécialistesdes
platesformessurlesquellesonveutêtre
présent

(

iPhone
,

Android
,

etc.
)

. La
principale raisondusuccèsdesapplis ? Les
limitesde l

' intemetmobile ! Souventson

usageseréduitauxe-mails et
à

la

consultationdesitesversion lightparceque la

connexionplutôtpoussivenepeut
rivaliseravec le hautdébitdubureauoude
la maisonOr

,

dans le mêmetemps ,

les

téléphones deplusenpluspuissants
peuventservirdeGPS et mêmede
scanner . C' estcettepuissancequemettent

à profitlesapplications . Leslogiciels
stockéssur le téléphoneréduisent l

'

utilisation d

' intemet .Decefait
,

les
utilisateursontunesensationderapidité.

Unmodèlequifaitrecette
Autrefacteurdesuccès : le modèle

économiqueestinnovant . Développées
pardessociétés tierces

,

lesapplications
sontlogéesparAppledansunmagasin
virtuelappeléAppStore . Unquart

d

'

entreellessontpayantes ,

de79
centimes à quelquesdizaines d

'

euros . Apple
reverse70%%duprix à l

' éditeur . Avant
d

'

accéderaumagasin ,

l

'

utilisateurdoit
fournirsonnumérodecartebancaire . ??
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s

1

FabienPierlot
,

PDG

deCoyoteSystem.

IL
A

MIS L

' ALERTERADARSURIPHONE

Bip

bip ! Radar à 2 km...
LesboîtiersCoyote
indiquent auxautomobilistes

lesradars
,

lestravauxsur la

voie et leslimitationsde
vitesse . Crééeen2005

,

la

sociétéCoyoteSystempropose
desterminauxavecGPS et

liaisontéléphonique ,

et un
service d

' informationentemps
réel .Ellecompte650000
abonnés

, quipaient12euros

parmois
,

degrosrouleurs

pour la plupartquiparticipent
à

la
collecte d

' informationsen

signalantparexempleles
radarsmobilescroiséssur
leurroute . Avec l

' arrivéede
l

' iPhone
, quipermet la

géolocalisation
, Coyote s' estposé

la question d

' uneapplication
mobile . « Maisaudébuttout
le mondeétaitprudent . On

disaitquecelane
marcherait pas ?

,

sesouvient le PDG
,

FabienPierlot . Coyote n' a

doncpasété la premièresur
cemarché . Sonexcèsde
précaution s' expliquepar la

crainte d

'

étrangler lesventes
desesterminaux.«Après
réflexion

,

nousavonsconcluque
lesutilisateurs surtéléphone
mobileneseraientpasles
mêmesqueceuxsur
terminaux .

« Enjuillet2009
, Coyote

lanceiCoyote ,

son
application iPhone . Celle-ciest
restéegratuite jusqu' au

lancement de
la

version 2 enmai
2010 . Endixmois

,

elle a été

téléchargéepar670000
personnes . Leplusétonnant

,

c'
estque , pendantce

tempslà
,

lesventesdeterminauxont

progresséde15%% !
L

' entre

priseconfirmesonintuition :

lesutilisateurssuriPhonesont
différents . Leurutilisationde

l

'

applicationestoccasionnelle
,

parcequ' ils roulentmoins . Ils
sontaussimoinsimpliqués.
« Nousavonseubeaucoupde
faussesalertes

,

reconnaît
FabienPierlot . Certains
signalaientdesradarsalorsqu' ils

étaientdansunTGVqui
roulait à 300km / h !

Fini le gratuit !

Avec
la

v2
, Coyotechange

sonfusil d

'

épaule . L

'

applicationcoûtedésormais
1 ,59euroavecunmois d

'

essaigratuit . Ensuite
,

comme

pourlesterminaux
,

il faut
débourser12eurosparmois.

Enmoinsdesixmois
,

la
v2

d

'

iCoyote a étéachetéepar

220000personnes ,

dont
20%%environontsouscritun
abonnement .

Et cettefois-ci
,

lesalertesdesutilisateurs
sontfiables . Développéepour
50000euros

,

l

'

application
a déjàrapportéquatrefois
plus ,

sansquelesventesde
boîtiersnesouffrentdecette
concurrence . Car le

touten-un possèdedes
inconvénients :

l

'

applicationréduit
l

' autonomiedutéléphone à

moinsdedeuxheures
,

et

empêchedepasserdes
coupsde fil envoiture . Elle
séduitdesutilisateurs
ponctuels

et
ceuxquiveulent

tester
le serviceavantde

commanderunboîtier . Coyote
persévèredonc et

, après
l

' iPhone
,

valancerson
application surBlackberry.
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PendChutPDS

deLeeSpace.

r

Àlen . PROPOSEsc »

,

: tOussEAuDE

CLÉSVIRTUELAUXPROFESSIONNELS

pascal  Givon

,

le PDG
deLog' in Space ,

éditeurdelogiciels
spécialisésdans l

' immobilier
,

entendrester à la pointe
de la technologie . Quand
lessmartphonesont
débarquéenFrance

,

le

dynamiquepatron n'
a pas

voulurater le coche . Son
idée ? Uneapplicationde
gestiondesclés .Vous
prenezvosclésenphoto ,

vouslesattribuez à un
trousseau

,

le toutestbien

rangédansvotre
téléphone . Lorsquevous

trouvezuneclésuruncoinde
bureau et quevousne
savezplus à quoiellecor

respond ,

il suffitde
compareraveclesphotos.
Pourlesagences
immobilières et lessyndics ,

la

gestiondescléspeutvite
tourneraucauchemar . En

moyenne ,

lesagences
gèrent750trousseaux

,

affirmePascalGivon.
L

'

applicationdeLog' in

Spaceveutleursimplifier
la vie . Pourdéfinirles
fonctionnalités

, plusieurs
clientsontétémis à

contribution . Unefois le cahier
deschargesrédigé ,

PascalGivonestparti à la

recherche d

'

unprestataire

technique.«Jevoulaisun

jolidesign et unebonne

ergonomie , explique-t-il.
Alors

j'

ai regardéles
applicationsquechaque
prestataireavaitdéjà
créées .

» Le
développementlui a coûtéenviron
10000euros .Sur l

'

App
Storede l

' iPhonedepuis
unmois

,

l

'

applicationest
disponibleenfrançais et

enanglais . Elleest
gratuitepourles50
premièresclés . Ellecoûte

1 ,59europourles50clés
suivantes .

«
Si

j'

encaisse

5 000euros
,

je

lancerai la

v2avec la reconnaissance

visuelledesclés et la

synchronisation entre
plusieurs iPhone . »

Acheteruneapplicationsefaiten
quelquesclics . C' estfacile et pourles
éditeurs

,

c'
estuneaubaine . Unmoyen

sûrderentabilisersonservice . Trois

applicationssurquatresontgratuites
mais il s' agitsouventdeversions
limitéesou d

'

essai .
Et l

'

onfinitpresque
toujoursparpayerpourenavoir
davantage

. Lapublicitépeutaussigénérer
desrevenus

,

encorefaut-iluneforte
audience .

Et puis ,

le succèsde l

' iPhone a

Viser
la mobilité
Offrirdesservices

auxsalariés

quisedéplacent

faitbouger la
concurrence .

D

'

autres

plates-formesontétélancées
,

soit
dédiées à uneseulemarque (

OviNokia
,

BadaSamsung , Blackberry )
,

soit
communes à plusieursmarques (

Android

Google et WindowsMobile
)

. Mais l

'

utilisateur
,

lui
,

nepeutaccéderqu' à celle
dédiée à sontéléphone . Leséditeurs

,

enrevanche
,

doiventmultiplier les

développementspourcouvrir l

' ensemble.

EnFrance
,

même si lesconcurrents

grignotent peu à peu la petitepomme ,

Appleconserve
la préférence des

éditeurs
.

« Lesutilisateurs d

' iPhone

téléchargentplus d

'

applications »

, analyse
AnokoLawson

,

de l

'

agenceNovedia
,

spécialisteenstratégiemobile . Normal
,

presquetouteslesapplications
commencentpar l

' iPhonepuismigrentsur
Android

, Blackberry et lesautres.

A chaquepublicsonappli
Avantdeselancerdans le

développement d

'

uneapplication ,

uneentreprise
doitrépondre à troisquestions : pour
quoifaire

?
Pourqui ? Avecquel

objectifmarketing ? Certainesentreprises
veulentjustefaireparler d

'

elles
,

commePHOTO

DAHMANE

POUR

L

'

ENTREPRISE
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Bicavecsonbriquetvirtuel
(

l

'

appli
consiste à allumerunbriquet à l

'

écran
).

D

'

autresveulentserendreutiles
, par

exemple la mutuelleVaubanHumanis
,

quivousindiquesurunplanles
défibrillateurslesplusprochesdevous.
Selon le spécialistedumarketingmobile
SimonDawlat

, président d

'

iMediapp ,

troistypes d

'

applicationsmarchent :

cellesportéespardesmarquesfortes
;

lesapplisgadgets ,

souventbêtes et

drôles
;

enfmcellesquirépondent à un
besoinensituationdemobilité.

L

' avenirauxprofessionnels
Digitick , spécialistede la billetterie

,

est
unbonexemple . Augrandpublic ,

il offre
uneapplicationpourachetersesplaces
despectacles et mêmeunbilletvirtuel
stockésur le téléphone . D

'

ici à troisans
,

EmmanuelGuyot ,

le PDG
, prévoitque

20%%desventesserontréaliséesviades

téléphones . L

'

entreprise a aussi

développéuneapplià l

' intentiondes
professionnelspermettantdescanner les
billets à l

'

entrée .« Nousvisonsdessalles

qui n' ontpaslesmoyensde s' équiper
endouchettes .

» DisponiblesuriPhone
,

cetteapplipeutêtretéléchargéepartout
le monde . Mais

, pour la faire
fonctionner

,

il fautobtenirunlogin et
unmotde

passe . FabienSauleman
,

fondateur
d

' Econtact-Pro et consultanten

marketing
mobile

, propose ,

lui
,

aux
professionnelsdesecréeruncarnet d

'

adresses

à partirdeleurscartesdevisite . Leclient

prend la
carteenphoto et reçoitune

fichecomplète le lendemain . Plusde
10000personnesonttéléchargécette

appli à 2 ,39euros . Selonlui
,

« il reste
encorebeaucoup à faireen B to

B
»

,

des
servicesdestinésauxclients à ceuxpour
leséquipesmobilesdesentreprises.

? YVESVILAGINES

redaction@lentreprise.com
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