
GIE.. l'unionfaitlaforce
En adhérant à
un groupement, un
prestataire gagne en
potentiel commer-
cial et bénéficie de
conditions d'achat
préférentielles. A
condition de respec-
ter les règles du jeu.

H
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 l'étau du référen-
cement et ne pas être exclues des appels
d'otITesdes grands donneurs d'ordres, les
SSII de taille modeste n'ont que deux
solutions: s'adosser à un grand nom du
marché et travailler pour lui en sous-
traitance, ou s'unir. Sur le principe
«l'union fait la force », on a ainsi vu se
multiplier depuis 2002 les créations de
GIE (groupement d'intérêt 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
acquièrent une dimension nationale.
Elles peuvent aussi jouer sur la complé-
mentarité de leurs compétences pour
répondre à l'ensemble des besoins de
leurs clients. Le GIE permet aussi de
mutualiser notamment le marketing et la
communication. Enfin, l'effet de nombre
aide, en plus de négocier des conditions
d'achat préférentielles auprès de grossis-
tes, à bénéficier de contrats groupe chez
les loueurs de voitures ou les assureurs.

Ne pas faire rentrer le loup
dans la bergerie

Mais dans la réalité, les cas de réus-
site sont rares. Habituées à être en concur-
rence, les SSII peinent à travailler de
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TÉMOIGNAGE. EricBoublil,présidentdeVONetgérantd'lnConcept

«'Seui's,nOCJsln'aurionspas évo'lCJéaussi
viteverslesnouvellestechnologies»

J'ai rejoint le GIE, lors de
sa création en 2002,

pour quatre raisons. La pre-

mière, etla,elus importante,

c'est la complémentarité
des talents. VDN réunit des

éditeurs, des intégrateurs,
et des SSIIdes mondes

AS 40@, Linux et Windows.

Ensemble, nous pouvons

répondre à nos clients PME,

qui nous considèrent
véritablement comme leur

service informatique.llnté-

grer du matériel, installer un

réseau, ln Concept sait le fai-

re. Mais ce n'est pas le cœur
de notre métier. Sous-traiter

à un autre adhérent se révè-

le plus productif. Cette

complémentarité permet
aussi d'assurer un transfert

de compétences. Nous
avons évolué vers les

nouvelles technologies
de façon accélérée. Seuls,
cela nous aurait demandé

piUs de temps.'Deuxième

raison, notre implantation
nationale et le nombre

cumulé d'ingénieurs certi-
fiés rassurent les clients

nationaux, les administra.

tions. Nous n'avons pas eu

encore l'occasion de répon-

dre à un appel d'offres en

tant que groupe. Mais
des accords sont conclus

entre membres pour aller
voir les clients ensemble,

travailler de cOflcert.l!a

troisième raison tient plus

prosaïquement aux rap-

ports de force que nous

pouvons avoir avec nos
fournisseurs. Quand le

groupement discute avec

des grossistes comme

Bestware, ou encore Logix,
il obtient des conditions

d'achat que nous n'aurions

pas eu individuellement.

Les marges arrière

concédées compensent

largement le prix des
cotisations. Enfin, le dernier

volet reste à développer. Il

s'agit des échanges
commerciaux. Faire vendre

notre logiciel par nos parte-
,naires est encore difficile.

Mais ça viendra. -



concert. Elles jugent souvent que le grou-
pement d'intérêt économique,« auberge
espagnole » aux règles juridiques peu
contraignantes, ne permettrait pas de
faire émerger une ligne directrice claire. ~
Enfin, le nez dans le gnidon, les gérants 5
de petites structures peinent à dégager -;

du temps pour se consacrer au GIE.
Contre-exemple, VDN a réussi à

éviter ces écueils. A la différence des
autres groupements, spécialisés pour
leur part dans une famille de métiers -les
SSII, les spécialistes Linux, les VARAp-
ple -, ce GIE rassemble des intégrateurs,
des éditeurs et des SSII aux enjeux et
compétences complémentaires. « Un
adhérent peut introduire chezson client un
autre membre du GIE en toute confiance,
sans risquer defaire entrer le loup dans la
bergerie»,confirme Henry-Michel Rozen-
blum, son secrétaire général.

Favoriserlessynergieset
conserver1'«espritclub»

Un autre atout: l'homogénéité. Le
groupement est composé d'entreprises
de même taille -la plus petite a 5 salariés,
etla plus grosse 55-, aux préoccupations
identiques, et ciblant toutes les PME.
VDN a aussi rapidement fait le choix
stratégique de recruter un permanent en
l'bpersonne de Henry-Michel Rozen-
blum, plutôt que de s'en tenir à une pré-
sidence tournante.

Bien sûr, reconnaît son secrétaire
général, organiser la collaboration entre
les individus et les sociétés ne se décrète
pas. Pour la favoriser, il a mis en place
différentes commissions- achat,marke-
ting, commercial -, et divers outils de
communication - internet, intranet.
L'autre volet de sa mission consiste à re-
cruter de nouveaux adhérents. Le GIE
VDN est ainsi passé de 7 membres, à sa
création, à 24actuellement.

De nouvelles entreprises viendront
compléter le maillage géographique et
sectoriel-la banque, par exemple-, avec,
à terme, un objectif de 35 sociétés. Un
trop grand nombre d'adhérents pourrait

gripper le fonctionnement du GIE et lui
faire perdre de sa convivialité. Un point
essentiel pour Eric Boublil, gérant d'ln
Concept. «Le GIE est devenu un club
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~l:fiIeli1tsont prises en comB"lun. Au sein
cle.\6I!Jr;J,cli1aque par~ielpès~.~e même
J:>slds, q~elle qloilesOI1isatalfle, selm=1 .
ile,pl1Ï:t11°fe« ~j11eseciété, W):1evoix ».

.~l!J,'r:I,ticket d~eRt...ée accessible.
POl[r fa.i!re vivJ;eAe GIE, tInetpa)Jticjpation
fili)ancièreest demaneée à ses.
mel1l'1b~es.Elleest pl~têt modesté :
3:GliH!lei!Iwsde droit d'eli1tréepot:Jr :
l'adhésiol'i. à \1~N'rPLIis~SOeLJJ!iosde coti-
satioPlmensuel)e. Des coûtsjlargemernt
cq~pefisés fJar.ilesr,parges ebteli'lues à
travers41es conditions d'achat.

d'amis. Mon partenaire IBM,je ~'aime bien.

Je travai~le avec ~ui depuis vingt-deux ans,

mais il ne comprend pas toujours mes préoc-
cupations terrain. » . XAVIERBISEUL
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