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GIE : I'union fait la force

En adhérant a

un groupement, un
prestataire gagne en
potentiel commer-
cial et bénéficie de
conditions d’achat
préférentielles. A
condition de respec-
ter les regles du jeu.

éritage de la crise, la reprise en

main des services informatiques

par les directions achats fait des

ravages chez les petits presta-
taires. Pour desserrer I'étau du référen-
cement et ne pas étre exclues des appels
d’offres des grands donneurs d’ordres, les
SSII de taille modeste n'ont que deux
solutions : s'adosser a un grand nom du
marché et travailler pour lui en sous-
traitance, ou s'unir. Sur le principe
« ]'union fait la force », on a ainsi vu se
multiplier depuis 2002 les créations de
GIE (groupement d'intérét économique)
tels Optimus, Dalia ou First Services. Sur
le papier, la création d'un groupement ne
présente que des avantages. En s'unis-
sant, des petites entreprises régionales
acquiérent une dimension nationale.
Elles peuvent aussi jouer sur la complé-
mentarité de leurs compétences pour
répondre a 'ensemble des besoins de
leurs clients. Le GIE permet aussi de
mutualiser notamment le marketing et la
communication. Enfin, 'effet de nombre
aide, en plus de négocier des conditions
d’achat préférentielles aupres de grossis-
tes, a bénéficier de contrats groupe chez
les loueurs de voitures ou les assureurs.

Ne pas faire rentrer le loup
dans labergerie

Mais dans la réalité, les cas de réus-
site sontrares. Habituées a étre en concur-
rence, les SSII peinent a travailler de
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J ‘airejoint le GIE, lors de
sa création en 2002,
pour quatre raisons. La pre-
miére, et la plus importante,
c'est la complémentarité
des talents. VDN réunit des
eéditeurs, des intégrateurs,
et des SSIl des mondes

AS 400, Linux et Windows.
Ensemble, nous pouvons
répondre a nos clients PME,
qui nous considérent
véritablement comme leur
service informatique. Inté-
grer du matériel, installer un
réseau, In Concept sait le fai-
re. Mais ce n'est pas le cceur
de notre métier. Sous-traiter
a un autre adhérent se réve-
le plus productif. Cette
complémentarité permet
aussi d’assurer un transfert
de compétences. Nous
avons évolué vers les
nouvelles technologies

de fagon accélérée. Seuls,
cela nous aurait demandé
plus de temps. Deuxiéme
raison, notre implantation
nationale et le nombre
cumulé d'ingénieurs certi-
fiés rassurent les clients
nationauy, les administra-
tions. Nous n'avons pas eu
encore |'occasion de répon-
dre a un appel d'offres en
tant que groupe. Mais

des accords sont conclus
entre membres pour aller
voir les clients ensemble,
travailler de concert. La
troisieme raison tient plus

Parcours

© 1980 : création de la société
In Concept, éditeur de
Formule 1, solution verticale
pour les distributeurs
de piéces détachees
automabiles.

= 1974-1980: ingénieur sys-
téme, technico-commercial,
puis responsable commer

cial de'agence rouennaise
du constructeur ICL.

* 1974 : maitrise d'informa-
tique a Paris-Jussieu.

prosaiquement aux rap-
ports de force que nous
pouvons avoir avec nos
fournisseurs. Quand le
groupement discute avec

TEMOIGHALE. Eric Boublil, président de VDN et gérant d'In Concept

« Seuls, nous n'aurions pas évolué aussi
vite vers les nouvelles technologies >
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des grossistes comme
Bestware, ou encore Logix,
il obtient des conditions
d'achat que nous n'aurions
pas eu individuellement.
Les marges arriére
concédées compensent
largement le prix des
cotisations. Enfin, le dernier
volet reste a développer. Il
s'agit des échanges
commerciaux. Faire vendre
notre logiciel par nos parte-
naires est encore difficile.
Mais ¢a viendra. @






