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La LRO : Lecture et Reconnaissance Optique
Toutes les méthodes et procédés employés depuis la capture et jusqu’à l’archivage et la restitution des documents « numériques ».

But : organiser, gérer et permettre la distribution des informations et des documents sous forme électronique.

Sa mise en place peut être décomposé de la façon suivante :

- l’acquisition ou la capture, 

- l’indexation

- le stockage et la conservation

- la recherche 

- la restitution 

- la diffusion et la distribution 
DAS  de Siroco
- la micrographie : métier de la reproduction, de la duplication, de la consultation et/ou de la numérisation de documents sur microfilms, microfiches ou cartes à fenêtres ;

- la capture documentaire : métier de la reproduction de la numérisation et de la consultation de documents d’une façon plus générale.

Produits

- scanners de production A4/A3, de scanners de livres, de scanners de plans, de scanners micrographiques, de scanners d’imagerie

- logiciels de pilotage, de retouche d’image, d’archivage

- traceurs de cartes à fenêtre, traceurs de films 16 et 35 mm et des systèmes hybrides (scanners-caméras de livres et de films 16 mm)

- produits, pièces détachées, petits équipements et consommables nécessaires au fonctionnement et  l’entretien du matériel (CDR, produits chimiques d’entretien…).

Services
- la présélection de produits pour ses clients auprès de fabricants étrangers

- l’intégration et l’installation de matériels 

- la maintenance de tous les matériels vendus

- la formation des utilisateurs du matériel.
Clients
Archives, patrimoine, administrations, hôpitaux, banques, assurances, distributeurs, PME/PMI

Grands comptes industriels, prestataires de services, intégrateurs…
Buts de Siroco
Pouvoir fournir des solutions construites à partir de matériels et de logiciels et être capable de conduire les projets de ses clients de l’analyse des besoins à la formation des utilisateurs et à la maintenance des produits.
- l’audit et le conseil aux entreprises et organismes fédérateurs
- l’intégration et l’installation de solutions logicielles globales et clés en main
- la formation pour une prise en main efficace des matériels et logiciels
- l’évolution des solutions logicielles

Comment acquérir des compétences d’intégrateur dans le domaine de la Lecture et Reconnaissance Optique ?
Deux solutions possibles :

- Le rachat de la société IFD
- La création d’un département LRO au sein de l’entreprise

Etude de satisfaction des clients de la société IFD :
 Des résultats plutôt mitigés
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Note moyenne attribuée : 6,625 / 10.

Les raisons de satisfaction
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Les raisons d’insatisfaction
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Audit du marché de la photothèque :
Très peu d’opportunités pour IFD
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Principales besoins, attentes et critères de choix des clients potentiels

	Réponses
	Nombre de citations

	Simple et confortable d’utilisation
	14

	Polyvalent et souple
	11

	Bon rapport qualité/prix
	8

	Ergonomique, intuitif et visible
	7

	Fiable et puissant
	4

	Evolutivité
	3

	Renommée et références
	2


Synthèse de la solution de rachat la société IFD
	Avantages
	Inconvénients

	- L’acquisition de nouvelles compétences en développement Oracle détenues par IFD
- La possibilité grâce à ces compétences  d’établir un partenariat avec Oracle (intégration verticale)

- Le rachat de IFD offre à Siroco la possibilité de devenir intégrateur et de proposer à ses clients des solutions logicielles sur mesures
	- L’image perçue par les clients est plutôt mitigée, voire négative

- La société IFD n’est pas économiquement fiable

- Le marché des logiciels de gestion de photothèque vers lequel IFD se tournait est obstrué 

- L’entreprise IFD n’à quasiment aucune compétence marketing et commerciale
- Elle rencontre également des difficultés à faire face aux besoins d’évolution et aux réclamations de ces clients




Etat des lieux et constats concernant le marché français des logiciels de Lecture et Reconnaissance Optique 

Les  opportunités de développement de Siroco sont réelles :

Marché français des solutions logicielles de capture documentaire : 
- 60 M€ à  la fin de l’année 2001 
- Croissance d’environ 8% par an 
· 80 à 85 millions d’euros fin 2005.
Segmentation du marché
- La numérisation de documents (ou imagerie)
2001 : à 18,8 M€
Évolution : 4,5 % par an 

21 à 24 M€ à la fin de l’année 2005

- La LAD (Lecture Automatique de Documents ou Form Recognition) 
2001 : 17,1 M€ 

Evolution annuelle 11 %

24 à 28 M€ en 2005

- L’OCR/ICR (Optical Character Recognition : Reconnaissance de Caractères / Intelligent Character Recognition : Reconnaissance Intelligente de Caractères)
2001 : 2,2 M€ 

Evolution 36% par an

6,5 à 8 M€ en 2005

- Le Workflow 
2 M€ en 2001

Environ 4 à 5 M€ en 2005

Produits VIA
· Leonardo 
· Archidoc 
· Vincent
· Galileo
Clientèle prépondérante de ce marché

· secteurs administratifs 
· services publics 
· secteurs financiers (banque, assurance…) 
· archives (départementales, régionales, privées…) 

Eléments importants du marché français des solutions logicielles de LRO
· Le ROI (Return On Investment)
· Le Service Client 
Synthèse de la solution de création d’un département interne de LRO
	Avantages
	Inconvénients

	- La création en interne d’un nouveau département LRO permettrait à la direction de Siroco d’en contrôler parfaitement le développement et l’activité

- Partir sur des bases nouvelles en profitant de l’expérience antérieure de Siroco dans le domaine « hardware » et de la micrographie

- Siroco dispose d’un service commercial et d’un service marketing et communication très performants dont pourra bénéficier le nouveau département LRO
- Le partenariat avec la société éditrice de logiciels Via, permettrait à Siroco de limiter ses investissements en recherche et développement informatique


	- Création éventuelle d’une force de vente différente de celle en place actuellement

- Développer une activité sans bases réelles dans le domaine « software »

- Siroco peut rencontrer des difficultés de positionnement lors de la mise en place de ce nouveau département sur le marché et au sein même de l’entreprise

- La création de ce département peut venir troubler l’image de l’entreprise perçue par les clients, il faudra donc communiquer en interne puis en externe sur ce dernier




Solutions retenues

- Transfert de compétences de la société IFD

- Création du département LRO au sein de Siroco en partenariat avec Via
Principales préconisations

Concernant les clients de la société Siroco
· Explorer très soigneusement sa base de clients actuels de façon à identifier les opportunités existantes
· Mettre en place, pour exploiter ces opportunités, une force de vente différente de celle existante et qui travaillerait en partenariat et dans la continuité de la première (prise en charge de la gestion du projet)
· Fournir des efforts de la part des équipes commerciales pour détecter et identifier les besoins des clients actuels et les transformer en acheteurs potentiels de solutions logicielles
D’autres acheteurs potentiels de solutions logicielles peuvent être identifiés par prospections. Cependant, la vente de nouveaux produits aux clients actuels est moins « risqué » et nécessitera moins de ressources et de moyens que celle de nouveaux produits à de nouveaux clients.

Concernant les stratégies de marché à adopter par la société Siroco :
- Identifier des niches où Siroco pourra proposer le plus rapidement et le plus facilement possible les éléments de sa nouvelle gamme de solutions logicielles, tout en évitant de rentrer en concurrence directe avec d’autres produits 

Ceci consiste pour Siroco :

- à identifier des applications contraignantes sur différentes niches de marchés sur lesquelles peu de concurrents se sont spécialisés

- à devenir le spécialiste reconnue de ces dernières et ainsi acquérir une position « indétrônable ».

Pour chacun des produits mis sur le marché, Siroco doit chercher à identifier des niches potentielles de marché :

- lui offrant la chance de prendre une position de leader sur les projets de cette niche de marché 

- ayant des demandes spécifiques d'applications pour lesquelles Siroco peut fournir des solutions globales parfaitement adaptées (matériels, logiciels, formation, conseils, supports marketing et commercial...)

- lui permettant de se différencier de la concurrence et de se concentrer sur le marché ciblé. 

Situation actuelle
· Formalisation de l’offre Via
· Simplification de la présentation commerciale de IFD-Pack

· Exploration et relance des différents projets IFD en veille
· Lancement officiel de la gamme de logiciels LRO (IFD-Pack + Via) à l’automne
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