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La sécurité pour toutes les entreprises

Protection contre les virus, spywares, rootkits, etc...
Protection contre les attaques de pirates et le spam
Protection de tous les postes, serveurs du réseau et passerelles
Gestion centralisée à distance
Adapté à toutes les architectures réseau
Services hébergés sécurisés
Service Level Agreement

Retrouvez Kaspersky Lab France au salon Infosecurity.
Porte de Versailles 19 - 20 novembre 2008 sur le stand D71
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PARC DES EXPOSITIONS - PORTE DE VERSAILLES
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Intentions d’achat téléphonie
Un secteur extrêmement dynamique et en pleine mutation :

Baromètre

Ces derniers mois Comm’Back a constaté une augmenta-
tion considérable du nombre de projets déclarés par les en-

treprises françaises dans le domaine de la téléphonie. En
effet, la progression est de 38% si l’on compare les dé-

clarations des entreprises interrogées par Comm’Back en-
tre janvier et mai 2008 à celles qui ont été faites entre jan-
vier et mai 2007.

Les projets TOIP ont pris
une importance considéra-
ble : on en dénombre 306
pour les 5 premiers mois
de 2008, à comparer aux
652 projets de VOIP décla-
rés sur la même période.
Ce chiffre est très impor-
tant si l’on considère le fait
qu’il s’agit là d’une tech-
nologie récente.

Comm’Back interroge plus de 2500 entreprises d’au moins 50 salariés chaque mois pour recueillir
leurs intentions de projets informatiques et télécoms à court et moyen terme.

SL4 - D2 20sept

PROJETS D'ÉQUIPEMENT JANVIER à JUILLET 2008 2007 Progression

PROJET VOIP 920 820 11%
PROJET TOIP 426 inexistante
ACQUISITION DE PABX 783 731 7%
MISE EN PLACE DE SOLUTIONS CTI 204 134 34%
AMELIORATION DE L'ACCUEIL TELEPHONIQUE 53 19 64%
MISE EN PLACE DE SERVEUR VOCAL 33 36 -9%

+38%

PROJETS D'ÉQUIPEMENT  JANV. à JUILLET 2008 2007 Progression

TEST INTRUSION RESEAUX 57 63 -11%
SOLUTION DE SECOURS INFORMATIQUE 80 65 19%
PROXY 22 30 -36%
OUTIL DE CONTROLE DES URL 18 13 28%
AUDIT SECURITE RESEAUX 65 33 49%
FIREWALL POUR INTERNET 110 140 -27%
SYSTEMES ANTI-VIRUS 137 93 32%

Intentions d’achat en sécurité
Comparatif 1er semetre 2007/2008

● 90% des entreprises de la base Comm’ Back (37 687 entreprises) sont
déjà équipées d’antivirus. Symantec détient 53,2% de parts de marché de
cette population.
● 80% des entreprises de la base sont équipées d’un Firewall.
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Le “cloud computing” est à la mode. Appellation dérivée du
“grid computing”, il permet de créer un réseau virtuel de ser-
veurs. Mais J’en retiens le terme “cloud”, nuage. ..

Trop souvent, les DSI se plaignent des offres des fournisseurs,
qui sont du vrai “cloud computing”, au sens “fumeux”, incom-
préhensible ! Dans notre dossier sur la VOiP/TOiP, notre journa-
liste a joué le rôle de consultant pour une PME, qui souhaitait
passer à cette technologie. Il a donc lancé un appel d’offres.

La démarche permet souvent en réalité, surtout dans le cadre
d’une PME, de mieux comprendre les offres du marché, cerner
ses propres besoins. Et enfin d’avoir une idée des budgets
nécessaires.

Notre collaborateur a été effaré de la complexité des réponses.
“Même un spécialiste a du mal à décoder les offres. Il faut se
livrer à un vrai décryptage pour comprendre et comparer. C’est
à croire qu’il y a une volonté de brouiller les cartes. C’est sou-
vent le cas en informatique, mais dans le domaine de la com-
munication, cela atteint un niveau aigu ! “

Beaucoup de fournisseurs ont-ils une volonté d’opacité ? Quel
paradoxe : communiquer si mal auprès de son client, alors que
celui-ci vous demande de l’aider à mieux « communiquer »
électroniquement, avec ses propres clients !

Dans l’article “Virtualisation, les pièges à éviter” nous pointons
le maquis des tarifs et des licences : certains éditeurs facturent
à l’utilisateur, d’autres au processeur, etc.

Messieurs les constructeurs, éditeurs, distributeurs, soyez
clairs ! Il ne suffit pas d’avoir un bon produit, un bon service, un
bon prix, si vous n’êtes pas compréhensible ! 

Vous avez le savoir-faire, développez votre faire savoir !

PROCHAIN NUMERO
N°5 - Novembre - Décembre 2008
parution le 19 novembre

Spécial Sécurité
et stockage

Et toutes les rubriques du magazine
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“Je préfère m’adres-
ser à un cabinet ex-
terne car je n’ai pas
confiance dans mon
service informatique”
m’avouait récemment
un directeur compta-
ble ! La méfiance en-
tre le fonctionnel et le
technique règne dans
trop d’entreprises.
Quels sont les symp-
tômes de cette remise
en cause qu’affronte
aujourd’hui le respon-
sable informatique ?

Les directions opérationnelles1 veulent reprendre la main
La direction informatique est souvent seule
devant sa direction générale ou devant les
directions opérationnelles. Il faut dire que
l’âge d’or de l’informaticien est révolu.
Après avoir laissé les directions informati-

ques faire leur “propre cuisine”, les direc-
tions opérationnelles souhaitent reprendre
la main sur leur propre système. Combien
de départements dans les grandes entre-
prises ont un chef de projet informatique qui
leur est délégué ?

La complexité des systèmes2 nuit à la maintenance
A la décharge des directions informatiques,
les non tolérances à la panne, l’intercon-
nexion fonctionnelle des systèmes et la crois-
sance exponentielle des budgets font qu’il
est de plus en plus difficile d’assurer un ser-
vice de qualité ou de trouver un prestataire
qui maîtrise l’ensemble de la chaine.

SOLUTIONS LOGICIELS • n°004 - octobre - novembre 20086
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Le DSI est à la croisée des différents ser-
vices, il apporte à l’entreprise des chan-

gements perpétuels car le domaine qu’il
couvre, l’informatique, est en révolution per-
manente.

Autant les domaines tels que les réseaux,
l’infrastructure, la téléphonie, la
sécurité et autres particularités
techniques seront facilement
appréhendables par les DSI ou
chefs de projets, autant les do-
maines fonctionnels de l’entreprise comme
la CRM, SRM, gestion de production, ges-
tion financière, etc. seront difficilement com-
préhensibles car on ne les enseigne pas lors
du parcours universitaire des futurs respon-
sables informatiques.

Opérationnels-Informaticiens : 
la guerre froide
Or, les ventes liées à l’informatique de ges-
tion, en 2007 en France, représentent par
exemple un marché de 41 Milliards d’Euros
de logiciels et de services.
Et les responsables fonctionnels sont sou-
vent apporteurs de solutions avant de défi-
nir les besoins.

Les utilisateurs 3 sont difficiles à satisfaire
Certains utilisateurs en sont à leur second,
voire troisième changement de système.Au-
tant il y a quatre ou cinq ans, ils appréciaient
le changement autant maintenant ils sont
de plus en plus réticents à l’idée de le faire.
Beaucoup utilisent des programmes annexes
qui pallient les manques du système prin-
cipal.
Le résultat est qu’un écart de plus en plus
profond se creuse entre la direction des sys-
tèmes informatiques et les directions fonc-
tionnelles.

L’informaticien doit étendre ses domaines
de compétences, faire preuve d’écoute vis
à vis des utilisateurs, avoir le sens de l’an-
ticipation et prendre avec calme la colère
des usagers devant les pannes répétitives.

L’isolement du département informatique
entraîne une prise de conscience de leurs
responsables qui sont à la recherche de nou-
velles méthodes pour revaloriser le travail

de leurs collaborateurs.

Cahier des charges :
Dialogue de sourds
Elles  sont nombreuses les ré-

flexions du genre :
“Le cahier des charges, je l’ai dans ma tête”
précise un directeur financier à son DSI.
“La solution, je l’ai trouvée, il ne faudra que
quelques jours pour la mettre en place”, in-
siste un directeur du marketing.
Les opérationnels considèrent qu’ils n‘ont
pas de temps à perdre à écrire leurs pro-
pres demandes. Type d’échange classique
entre le responsable de contrôle de gestion
et son chef de projet :
-“Ce que je veux, c’est grosso modo, ce que
fait déjà l’application.” dit le contrôleur de
gestion
-“Alors pourquoi  changer de solution ?” ré-
torque le directeur informatique. ■

Réussir son projet (première partie)

La face cachée du succès : connaître ses limites.

L’informaticien doit évoluer

Je n’ai pas confiance dans mon
service informatique
Un directeur de la comptabilité“ “
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En se mettant dans “les baskets du tréso-
rier», le chef de projet voyait mieux pourquoi
il n’avait pas été choisi comme le leader du
projet. Les exigences d’un tel type de poste
supposent que l’application corresponde
exactement à la demande. Ce sont des di-
zaines de milliards d’euros qui sont gérés
chaque mois et une panne peut coûter plu-
sieurs milliers d’euros en un jour.
L’application doit pouvoir gérer les opéra-
tions financières demandées, toujours plus
complexes, s’interfacer avec les systèmes
comptables des plus grosses filiales de l’en-
treprise.
Ces exigences impliquent que l’application
soit opérationnelle 24h/24 et qu’en cas de
panne, toujours prévisible, une solution de
secours soit envisagée, la durée de panne
tolérée étant  inférieure à une heure.

En séance de coaching, nous avons pu dé-
finir ensemble ses points forts et comment
Matthieu pourrait travailler de concert avec
les consultants externes.

Savoir se mettre2 dans la peau de l’autre
Ce n’est pas toujours facile de se regarder
dans une glace et de comprendre ses pro-
pres défauts. Le principe est pourtant simple.
Notre chef de projet s’assoit sur une chaise
et pose ses revendications. En face de lui,
se trouve une chaise vide sur laquelle il ima-
gine son directeur de projet.
Puis il se lève, se met dans la position du
trésorier et envisage les réponses en fonc-
tion de son propre discours et de son pro-
pre comportement. Tout est analysé, aussi
bien le langage utilisé que les gestes, into-
nations de la voix (ce qui est appelé non-
verbal et para-verbal).
A chaque échange, il se met en position d’ob-
servateur qui relève les formulations de l’un
et de l’autre. Enrichi de ses nouvelles per-
ceptions, il peut changer à la fois son dis-
cours, son comportement et le ton de sa voix.

Dans le cas en question, le résultat fut fou-
droyant : son apport à la bonne réalisation
du projet fut important, ses choix souvent
retenus. Le trésorier demanda son détache-
ment permanent pour le service et lui confia
le poste de chef de projet fonctionnel !
Matthieu suivit des formations métiers au-
près de l’Association Française des Tréso-

riers d’Entreprise (AFTE), développa des com-
pétences requises pour ce genre de poste
et devint force de proposition pour l’évolu-
tion du système.
Les autres chefs de services cherchèrent à
le débaucher tout comme l’éditeur avec 

Ce fréquent dialogue de sourds, qui pré-
side aux relations dans les bureaux,

amène de plus en plus d’entreprises à faire
appel à un cabinet externe. Mais le remède
est source de conflits.

Le consultant : 
quel rôle exact a-t-il ?
L’apport extérieur peut parfois être mal vécu
par le chef de projet. Il se sent diminué par
rapport à ses collègues. Imagine t-on un
comptable faire le travail d’un autre comp-
table ? Ou un commercial déblayer le ter-
rain d’un autre commercial ? Il n’y a que
dans le milieu informatique où il n’est pas
rare de voir débarquer des consultants qui
vont réaliser tout ou partie du travail de
l’équipe informatique.

Une sourde guerre peut se déclencher aux
conséquences importantes. Le consultant
externe joue le rôle de tampon entre les opé-
rationnels, dont il connaît le métier, et le dé-
partement informatique. Si en plus, il est
mandaté par le fonctionnel, alors il obtient
des prérogatives plus importantes. Le cabi-
net de conseil cherchera parfois à aller au
delà de ses prérogatives, voulant poursui-
vre le plus longtemps possible sa mission.
“Et en plus, c’est le cabinet de conseil qui
choisira les éditeurs ou intégrateurs sou-
missionnaires” s’exclame un chef de projet
furibond.
“Je suis là uniquement pour faire les comp-
tes-rendus, organiser les réunions, réserver
les salles. Bientôt on me demandera d’ap-
porter les cafés”, s’indigne un autre.

Les conseils du coach
Comment les directeurs informatiques peu-
vent-ils s’en sortir ?

Comprendre1l’intention positive
En se mettant à la place de l’autre et en se
posant la question suivante : Quelle est son
intention positive ?

C’est ainsi que Matthieu, chef de projet chez
un grand compte a compris tout de suite la
contrainte à laquelle était soumise le spon-
sor, en l’occurrence un trésorier d’entre-
prise, et a accepté de se faire épauler par
le cabinet de conseil désigné.

Le recours au coaching L’importance du feed-back

Le principe de la Johari’s Window.
Concept développé par Joseph Luft et Harry Ing-
ham à la fin des années cinquante. C’est un mo-
dèle de révélation de la conscience de soi-même et
un outil de traitement de l’information.
Il comprend quatre parties :
> L’espace libre de communication qui indique

les échanges entre moi et les autres. C’est ce que
je connais moi-même et qui est connu par les au-
tres.
Exemple: Le nom de l’entreprise pour laquelle nous
travaillons.

> Le point aveugle : ce qui est inconnu par la
personne et connu par les autres.
Exemple : Le logiciel de facturation est connu par
le service commercial mais pas par le service in-
formatique qui en assure la maintenance.

> Le secret : ce qui est connu par moi mais pas par
les autres.
Exemple : Les sauvegardes de la base de données
du logiciel de facturation ne fonctionnent pas et le
service commercial n’est pas au courant.

> L’inconnu : ce qui est inconnu par moi et par les
autres.
Exemple : Que se passera-t-il quand le système
tombera en panne ?

L’objectif est de mesurer l’accroissement de l’Espace
de communication et la diminution est de la zone
d’Inconnu, par la pratique du feed back entre soi et
les autres :
- Plus vous vous dévoilez, plus les autres en savent

sur vous : c’est l’ouverture de soi.
- Plus vous écoutez, plus vous entendez comment les

autres répondent à votre problématique.
Par exemple, si le service informatique et commer-
cial décident de suivre ensemble l’application et de
réaliser des tests de sauvegarde et de restauration,
ils sauront chacun quelles solutions de secours met-
tre en œuvre en cas de panne.

Les Conséquences du feed back
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Les Meilleures Techniques 
pour l’Alignement Métier 
du Système d’Information
C’est le nouvel enjeu des DSI. Robuste et performant, 
le SI doit aussi implémenter les stratégies métiers de
l’entreprise, et être suffisament agile pour s’adapter
rapidement aux changements métiers, liés à
l’environnement concurrentiel, à l’accélération du
time to market, et à la diffusion des nouveaux produits
ou services qui en résultent.

SOFTEAM vous propose une journée exceptionnelle 
- et gratuite - pour partager avec vous son savoir faire
et ses meilleures pratiques dans l’élaboration d’un SI
aligné sur le métier de votre entreprise.

Cette session de Formation unique sera animée par Philippe DESFRAY,
spécialiste mondialement reconnu des Technologies Objets et Architectures
Orientées Services. Membre contributeur de l’OMG, il a participé à l’élaboration
des standards UML, UML2 et BPMN2, et travaille aujourdhui sur le futur standard
de convergence SOAML de l’OMG.

Séminaire de Formation
Journée Gratuite

Exceptionnel !

SOFTEAM Formation
SOA

BPM

UML

EA
J2EE

Java
.NET

Tél. : 01 53 96 84 00 • Fax : 01 53 96 84 01
Paris : 21 avenue Victor Hugo - 75016

Rennes - Nantes - Sophia Antipolis

Catalogue de Formation
2008 - 2009
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Développement d’applications avec GWT  . . . . . . . . . . . . . . . . . . 3 j

DÉVELOPPEMENT .NET
Développement d’applications .NET / C#  . . . . . . . . . . . . . . . . . . 4 j
Principes et architecture de la plate-forme .Net . . . . . . . . . . . . . . . 1 j
Concep tion et développement avec .Net 2.0  . . . . . . . . . . . . . . . . 5 j
Développement d’applications Web avec ASP.Net 2.0  . . . . . . . . . 5 j

DÉVELOPPEMENT XML ET AUTRES LANGAGES
Développement d'applications avec XML  . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 4 j
Formatage et transformation de documents XML avec XSL  . . . . . . 2 j
Développement d'applications vocales avec VoiceXML  . . . . . . . . 3 j
Développement d’applications avec C++  . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 3 j

CONVERGENCE SOA, UML2, BPMN, EA
AVEC OBJECTEERING SOA SOLUTION

Modélisation EA, BPMN, SOA avec Objecteering SOA Solution . . . . . . 5 j
Analyse et Conception UML2 avec Objecteering Modeler  . . . . . . . . . . 5 j
Expression de besoins en UML2 avec Objecteering Requirements  . . . . . . . 1 j
Architecture MDA avec Objecteering MDA Modeler  . . . . . . . . . . . . . . 2 j
Génération de code Java avec Objecteering Java Developer  . . . . . . . . . 1 j
Génération de code .NET C# avec Objecteering C# Developer  . . . . . . 1 j
Génération de code C++ avec Objecteering C++ Developer  . . . . . . . . 1 j

SOA

SOA

SOA

SOA

Web 2.0

Web 2.0

Jeudi 20 octobre • 9H00 à 17H00
Paris Centre

L’Alignement Métier du Système d’Information

L’expression des objectifs stratégiques
La formalisation des Règles Métiers
La construction du Référentiel
La formalisation des Exigences

La modélisation de l’Architecture d’Entreprise EA
La formalisation des Processus Métiers BPM
L’élaboration d’une architecture SOA

L’Analyse et la Conception avec UML2

La transformation de modèles avec MDA

Illustration : génération BPEL, XML, Java.

AGENDA

• 
51

58
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S’il communiquait mieux, cela arran-
gerait beaucoup de choses.” Combien de
fois, cette phrase est elle prononcée par des
directeurs fonctionnels.
L’informaticien devient le rouage indispen-
sable d’une entreprise. Il n’existe pas de
fonction qui ne soit autant impliquée dans
le bon fonctionnement de tous les services
de l’entreprise.
Plus aucun projet ne se fait sans informati-
que.Tous les projets touchent au moins deux
départements et ont un impact sur d’autres.
Le responsable informatique est donc un
homme ou une femme de communication
qui doit aller à la rencontre des utilisateurs,
comprendre leurs demandes et ne pas hé-
siter à se faire accompagner.

Comme le précise Matthieu :
“Je suis devenu le coach des utilisateurs.
Ils comprennent d’eux-mêmes en quoi leur
demande est légitime ou pas. Les projets
sont mieux suivis, les coûts maitrisés et
nous pouvons passer à des projets plus
ambitieux. Aujourd’hui, déployer 300 filia-
les impactant plus de 1 000 utilisateurs,
cela ne nous fait plus peur mais au
contraire frémir d’envie. En plus si j’ai
besoin, je peux demander une aide exté-
rieure qui est comprise par ma direction et
que j’arrive à maitriser.”

Dialoguer avec un coach
“Aidez moi !!!”. Cet appel au secours ne vient
pas d’une personne en danger mais du di-

recteur informatique d’une PME de 200 per-
sonnes. Sa direction a décidé de changer le
système d’information des services financiers
et il doit en moins de six mois établir un ca-
hier des charges, réaliser l’appel d’offres,
trouver les bons interlocuteurs et déployer la
solution, en plus de son travail quotidien.
Son budget prévisionnel est de neuf cent
mille euros et chaque responsable de dé-
partement est impliqué dans le comité de
pilotage, prêt à défendre son pré-requis.

Fixez votre objectif
Lors de notre séance de coaching, je lui de-
mande:
➜ Q. : Qu’est ce que vous voulez ? 
Après quelque temps de réflexion, il me répond :
• R : Avant tout la réussite du projet
➜ Q. : Comment définissez vous le terme
de réussite de projet ?
• R : Choisir une solution pérenne qui
convienne à l’entreprise et qui apporte des
retours quantifiables pour les utilisateurs.
➜ Q. : Qu’est ce que cela vous apporte, per-
sonnellement ?
• R : A la fois une satisfaction personnelle, un enri-
chissement, l’ouverture de nouveaux horizons.
➜ Q. : A quoi saurez vous que vous avez
réussi ?
• R : Les utilisateurs seront satisfaits de la solu-
tion déployée.
➜ Q. : Y a-t-il un inconvénient à ce que vous
atteigniez votre objectif ?
• R : Non, au contraire, je n’y vois que des
avantages pour l’entreprise, le département

informatique et le service demandeur.
➜ Q. : Qu’est ce qui vous empêche d’attein-
dre cet objectif ?
• R : Je n’ai pas les capacités métiers pour établir
le cahier des charges. Je sais comment rédiger le
cahier des charges mais je ne possède pas les ter-
mes métier, je ne saurai pas éviter les pièges, distin-
guer les  chausse-trappes des éditeurs

La définition claire de l’objectif est la base
même du coaching. De plus, un objectif doit
toujours être vérifiable, surtout pour la per-
sonne qui a la nécessité de l’atteindre.
Dès qu’elle se sent à l’aise avec sa défini-
tion, elle pourra mieux faire passer son mes-
sage auprès de son entourage.
Voilà en quelques questions, une démarche
qui a permis à notre directeur informatique
de comprendre qu’il possède certaines res-
sources et qu’il a besoin de compétences
externes pour aboutir dans son projet. ■

Franck Sebbah
franck@sebbah.com

Prochain Numéro : les 5 raisons 
principales d’un échec

Coaching : trouver les solutions

L’apport du coach est d’assurer au coaché des
interventions orientées solutions.
Le coach pose les questions, c’est le coaché qui
apporte les solutions.
Elle permet au coaché de prendre en
considération trois points importants:
> Connaitre ses ressources et les ressources

manquantes
> Comprendre l’autre
> Améliorer sa communication

Franck Sebbah
Franck Sebbah travaille depuis
1990 avec les équipes
fonctionnelles et opérationnelles
des grands comptes et les
équipes techniques des PME.

Il crée le cabinet de conseil COFAS en 1993 et se
spécialise dans le pilotage, l'intégration et la mise
en place d'outil de FRP (Financial Ressource
Plannning).

Depuis trois ans, il se spécialise dans le coaching
individuel auprès des directeurs informatiques et
des responsables de projet métier. Il travaille plus
particulièrement avec les équipes informatiques
pour anticiper les freins liés aux changements
exprimés par les utilisateurs. ■

lequel l’entreprise avait signé. Son évolution
de carrière prit un coup d’accélérateur im-
portant, qu’il n’aurait pas envisagé quelques
mois plus tôt ! 

“Se mettre dans la peau” de l’autre s’ap-
pelle en coaching “Les positions de percep-
tion”. C’est très utile au cours des réunions
de comprendre comment les participants
vous perçoivent.
“Me mettre à la place de l’autre en réunion
m’évite de tomber dans les écueils et d’être
plus en phase dans mes interventions» me
rapportait un client en séance de coaching.

qu’il avait lui même bâtie et c’est ce qu’at-
tendait son responsable. ■

Se concentrer sur la solution 3 plutôt que sur le problème
Plutôt que de perdre son temps à compren-
dre le problème, il est plus valorisant de trou-
ver la solution.
Et parfois la solution saute aux yeux mais
elle est tellement évidente qu’on la refuse.

“La solution vient de moi” s’émerveilla un
responsable informatique d’une PME en dé-
couvrant comment répondre positivement à
son directeur général.
Soumise au comité de pilotage, elle fut re-
tenue car notre DSI arriva avec une solution

“

Les conseils du coach

Responsable informatique,
homme de communication ?
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Agro-alimentaire

Métallurgie

Biologie

Produits naturels

Chimie

Améliorez votre efficacité et votre
productivité en moins de 12 semaines 
avec CDC Factory, la solution modulaire 
d’entreprise !
CDC Factory est un système de gestion 
des opérations de production clé en main 
dédié aux utilisateurs, de l’opérateur au 
décideur, pour des prises de décisions 
immédiates.

à capacité finie

en Temps Réel

6000 clients

the Customer Driven Company et utilisent nos 

solutions dans plus de 60 pays et en 19 langues. 

full web, dédiées aux industries de process.

Tél : 01 44 34 46 00

Solution de gestion intégrée (ERP) : Ross Enterprise

Solution de gestion des opérations de production 

en temps réel (MES) : CDC Factory 

pour les industries de process
Vous êtes concernés par :

des articles mis en stock

Equipez en quelques mois votre 
industrie, d’une solution de gestion 

de production

de vos process pour une plus grande 
réactivité vis-à-vis de vos clients et 
de vos marchés : 
Ross ERP, la solution verticalisée 
pour votre industrie couvrant toutes 
vos spécificités !

www.rossinc.com
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le portail.” poursuit-il. Mais si les fonctions
sont bridées ou absentes, IBM a décidé de
repenser les fonctions dans les versions Ex-
press pour ne pas léser la PME. Ainsi, on
pourra disposer de la haute disponibilité qui
peut aussi être importante dans une petite
société pour assurer la continuité du service,
la disponibilité des applications et données. 

En plus des versions Express, il existe plu-
sieurs offres gratuites : Express-C. Les offres
Express-C sont DB2, pour la base de don-
nées et Team Concert pour la collaboration,
le travail en équipe. 

IBM est très actif dans l’Open
source
“Il faut distinguer l’Open source, Linux et les
standards ouverts. Nous travaillons sur les
standards ouverts depuis 1999. Il ne faut

pas bloquer les utilisa-
teurs sur une technolo-
gie IBM. Nous-mêmes
nous devons nous inté-
grer aux applications”
précise d’emblée Mi-
chel Lara, Developer
Community Evangelist.
L’objectif d’IBM est d’uti-
liser des standards indé-

pendants des éditeurs, d’intégrer des outils
ouverts dans les solutions maison,  à l’image
du serveur web Apache dans WebSphere, à
la place du serveur web IBM. 

Pour l’éditeur, les briques de base n’ont plus
de raison d’être développées en interne. Le
meilleur exemple est Eclipse qui sert de fon-
dation technique à de nombreux logiciels IBM.
L’enjeu de la marque est d’apporter de la va-
leur ajoutée à ces briques Open source. Et
cela passe par une participation active d’IBM

giciel emploie 45 000 personnes dans le monde
et l’éditeur possède un réseau de 30 000 par-
tenaires. L’offre logicielle, entre les différentes en-
tités du groupe, c’est plus de 2000 logiciels !

Versions “Express” pour PME
Chacune des marques possède des éditions
PME – PMI. “Spécifiquement pour les PME,
nous avons les versions Express. Elles sont
bridées en taille, en fonctionnalités. Elles
sont plus simples à installer”. précise Phi-
lippe Bournhonesque. Ces versions ont l’avan-
tage d’être aussi moins chères. “Les PME ont
des besoins notamment sur la collaboration,

IBM s’adresse traditionnellement aux
grands comptes mais l’éditeur

veut  plus que  jamais séduire les PME pour
de nouvelles offres logicielles et l’arrivée pro-
chaine des services en ligne, en misant sur la
collaboration, la communication unifiée. Et
n’oublions pas la forte implication d’IBM dans
le monde open source.

A partir des bases de données (DB2), IBM
Software, qui regroupe l’ensemble des acti-
vités logicielles, s’est édifié principalement
par croissance externe. On a vu les  acquis-
tions de 2007: Cognos et Telelogic, et l’an-
nonce, cet été concernant le français Ilog,
spécialisé dans les règles métiers et la
visualisation graphique.

IBM Software regroupe l’ensemble des acti-
vités logicielles de l’éditeur et comprend cinq
marques (en août 2008…) : Lotus, Tivoli,
Rational, WebSphere et Information Manage-

ment. Aujourd’hui, IBM Soft-
ware pèse 20 milliards de
dollars, avec pour le 2e
trimestre 2008 une crois-
sance de 20 % pour Lotus,
30 % pour la partie Infor-
mation Management et
37 % pour Rational ! Le lo-
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Géant des services informatique, géant dans le matériel, IBM est aussi un poids lourd
du logiciel mondial. Le software pèse 20 milliards de dollars, soit 20% du CA d’IBM, et
emploie 45 000 personnes dans le monde !

métier
mé t i e rSTRATEGIE

> IBM : répartition
des métiers

Les offres d’IBM
IBM possède cinq marques :

Lotus : acteur historique de la
messagerie d’entreprise, aujourd’hui, Lotus a
renouvelé ses environnements de messagerie,
en ajoutant la collaboration, la communication
unifiée, la mobilité, la bureautique et
dernièrement le mashup.

Rational : dédié aux
environnements de développement, de cycle
de vie, de gestion des projets, Rational
possède une vaste gamme d’outils pour tout
type de développement et d’entreprise.

Tivoli : pour tout ce qui est
déploiement, sécurité, synchronisation des
données, annuaire, fédération d’identité, etc.

WebSphere : porté par le
serveur d’application du même nom, les
gammes WebSphere assurent l’intégration et
la gestion des applications, des processus. On
y trouve aussi des outils de commerce en
ligne, la prise en compte du sans fil dans les
serveurs.

Information
Management : rassemble tout ce qui
permet de gérer, d’exposer, de stocker
l’information, la donnée. On y trouve
notamment la base de données DB2, le
serveur de contenu, la gestion des
connaissances, etc. ■

IBM mise sur les PME 
et les services en ligne

Les PME ont des besoins. C’est un axe majeur pour nous.“ “
Philippe

Bournhonesque 
directeur stratégie 

IBM Software France

Michel Lara 
Developer Community

Evangelist

SL004_000METIER-STRATEGIE-Def  22/09/08  11:38  Page 12



WebSphere
La gamme serveur WebSphere n’est pas
pour autant oubliée. Il y a quelques mois,
l’éditeur a dévoilé WebSphere Smash, un
environnement dédié aux applications web
dynamiques s’appuyant sur les langages
PHP et Groovy, très en vogue dans le monde
web. “C’est un outil révolutionnaire conçu
par le créateur de WebSphere” commente
Philippe Bournhonesque. Il permet de créer
avec un éditeur graphique des applications
- en utilisant par exemple des librairies de
développement Ajax-, et de les déployer ra-
pidement sur son serveur. 

Un avenir misant 
sur les services en ligne
IBM travaille, comme nous l’avons vu, sur plu-
sieurs fronts et est actuellement en pleine ébul-
lition : les services hébergés, le SaaS, le Cloud
Computing, le Mashup, le collaboratif, la bu-
reautique. N’oublions pas que la marque était
en avance, avec le concept de “on demand”.
“On travaille sur le SaaS. Nous offrirons aux
PME différentes fonctions comme le partage
de documents, le Live meeting, l’agenda…
On se pose la question sur la messagerie”,
ajoute Philippe Bournhonesque. L’objectif de
la marque Lotus est de proposer dans les pro-
chains mois des services en ligne à l’instar des
autres éditeurs tels que Google, Adobe, Micro-
soft. Connu sous le nom de code “Blue House”,
il sera disponible en version bêta en octobre,
sans doute pour une disponibilité courant pre-
mier trimestre 2009. Et là encore, Lotus va,
comme les concurrents, construire un écosys-
tème de partenaires autour de ses services. 

Blue House, dont tous les détails ne sont pas
encore connus, proposera des services de
stockage de fichiers, de partages, un gestion-
naire de contact, une salle de réunion virtuelle,
un chat, des formulaires ou encore un gestion-
naire d’activité ! Blue House dépasse large-
ment le seul Lotus car c’est tout IBM Software
qui est concerné par les services en ligne et
qui devrait progressivement s’étendre aux au-
tres gammes produits d’IBM même si, pour le
moment, l’éditeur cherche le bon modèle éco-
nomique. Il faut s’attendre à une compatibilité
progressive entre Blue House et les logiciels
IBM. Et Lotus Foundation devrait aussi dans
les mois prochains passer en mode SaaS,
même si les détails ne sont pas encore connus.

François Tonic

Rational : bouleverser la 
collaboration en équipe
Depuis cet été, Rational a dévoilé son pre-
mier environnement intégrant la technologie
collaborative Jazz. En développement depuis
plusieurs année chez IBM Rational, Jazz est
une plate-forme de collaboration pour les équi-
pes, particulièrement étudiée pour les équi-
pes géographiquement distantes (sur diffé-
rents sites, en offshore, Paris – Province, pro-
vince-province, etc.). L’objectif premier est de
fournir une brique technologique commune
à tous les outils ayant besoin d’implémenter
des fonctions collaboratives. Si on voulait faire
une comparaison, ce serait l’Eclipse de la col-
laboration. D’ailleurs, l’éditeur n’a pas caché
sa volonté de voir se créer un écosystème
identique avec des outils commerciaux et
open source, des plug-in, etc. Il s’agit de re-
faire le coup d’Eclipse. Jazz utilise les
concepts, techniques et standards du Web
2 et des réseaux sociaux. Il s’agit d’une plate-
forme orientée Gestion de cycle de vie des
applications (ou ALM en anglais). Il vise à ren-
dre plus souple l’organisation des projets en

équipe, le travail collaboratif en proposant une
couche technique unique. Une architecture
Jazz est assez simple à comprendre. Il faut
disposer d’un serveur Jazz avec un serveur
Java EE, Eclipse, le noyau Jazz, une base de
données (servant de référentiel, de lieu de
stockage), d’une interface web. Tout cela
forme le Jazz Team Server. Là-dessus se greffe
un outil de messagerie instantanée de type
Jabber, puis le client Jazz : application des-
ktop ou web. Bref, Jazz reprend le concept
d’architecture orientée services (SOA), s’ap-
puyant fortement sur les services, les servi-
ces web. 

A terme, Jazz devrait devenir la plate-forme
de collaboration unique d’IBM et de ses par-
tenaires. Et d’ores et déjà, une compatibilité
avec Visual Studio de Microsoft est prévue. 

dans les projets ouverts. “On contribue beau-
coup. Il faut les pérenniser” poursuit Michel
Lara. Car d’une certaine manière, IBM est pris
au piège et il ne faut pas que les projets open
source utilisés cessent d’exister. C’est pour
cela que l’éditeur participe activement à de
nombreux projets. Ainsi dans le noyau Linux
(utilisé par les distributions GNU Linux), IBM
contribue à hauteur de 8 % des rajouts et mo-
difications du noyau ! Dans OpenOffice, pas
moins de 35 développeurs IBM développent
la suite bureautique.

Comme IBM veut être “agnostique” sur le sys-
tème Linux, il ne possède pas de distribution
à son nom mais supporte pleinement Novell,
partenaire stratégique de l’éditeur, mais aussi
Red Hat et désormais Ubuntu, la distribution
en vogue. Novell garde une place à part avec
plusieurs accords stratégiques et surtout un
investissement en 2004 d’IBM dans Novell
de 50 millions de dollars.

Lotus Foundation : 
cap sur les TPE / PME
Comment offrir un environne-
ment tout intégré pour gérer
ses documents, accéder à la
messagerie, s’intégrer à un an-
nuaire d’entreprise, posséder
un firewall, un service sauve-
garde performant ? IBM y ré-
pond avec la première offre de
Lotus Foundation : Lotus
Foundation Start ! Cette offre,
utilisant la solution packagée
basée sur Linux de Nitix (racheté par IBM), se
veut simple à installer et à administrer. Start
est un package que l’on installe sur un ser-
veur et que les utilisateurs (de 5 à 500) utili-
sent à partir de leur poste de travail. 

Pour IBM, il s’agit là de proposer une offre
spécifique TPE/PME, disponible auprès du
réseau des Business Partners, et de profiter
d’un marché en pleine expansion. Dans les
prochains mois, Lotus Foundation accueillera
la communication unifiée et le support de Lo-
tus Sametime. Un bundle logiciel et matériel
devrait voir le jour prochainement.
N’oublions pas l’offensive de Lotus dans la
bureautique avec la suite gratuite Symphony,
un dérivé d’OpenOffice. Cette suite se veut
épurée des fonctions avancées et se concen-
tre sur la bureautique. 
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que leur UIN corresponde à leur numéro de
téléphone portable, soit symétrique ou
contienne des chiffres identiques. Pour cer-
tains, il s'agit simplement de pouvoir mé-
moriser plus facilement le numéro tandis
que pour d'autres, il s'agit d'une question
de prestige Les “beaux” numéros ICQ, à sa-
voir les UIN à cinq, six ou sept chiffres conte-
nant par exemple deux chiffres sont parti-
culièrement appréciés.
Ces “beaux” numéros se vendent et les prix
demandés sont en général assez élevés. De
nombreux sites proposent des services de
“commande de numéro” : pour une somme
définie, le propriétaire du site s'engage avec
un certain degré de certitude à “obtenir” le
numéro souhaité par le client.
Lorsqu'un utilisateur a oublié le mot de passe
associé à son UIN, il peut recourir au ser-
vice d'assistance d’ICQ qui propose un sys-
tème de restauration du mot de passe. Ce
système a été modifié récemment et per-
fectionné et à l'heure qu'il est, il s'agit d'un
système qui protège les mots de passe plus
ou moins efficacement contre le vol. L'uti-
lisateur est invité à répondre à des ques-
tions qu'il a définies. S'il a oublié les répon-
ses également, les questions peuvent être
modifiées via le primary email, c’est-à-dire
l'adresse de messagerie électronique sai-
sie dans les coordonnées au moment de

Les systèmes de messagerie instantanée
jouissent d'une certaine popularité (en

anglais, Instant Messenger ou IM). Ils per-
mettent de communiquer en temps réel avec
une personne qui se trouve n'importe où
dans le monde.
ICQ est sans conteste le client de messa-
gerie instantanée le plus populaire en Eu-
rope. (http://arstechnica.com/news.ars/post/
20080714-report-security-issues-keep-iming-out
of-uk-businesses.html)
Le nom ICQ évoque la phrase anglaise "I seek
you" qui signifie "je te cherche". Chaque uti-
lisateur d'ICQ possède un numéro unique ou
UIN (unique identical number) qu'il utilise
pour accéder au serveur. Chaque numéro
unique est protégé par un mot de passe choisi
par l'utilisateur. Les messages sont transmis
via le protocole TCP/IP à l'aide d'un format
spécial développé par la société Mirabilis. En
règle générale, un message occupe un pa-
quet TCP. Certains autres clients, par exem-
ple QIP (Quiet Internet Pager) ou Miranda,
transmettent les messages à l'aide de ver-
sions différentes de ce même protocole.

Vol de mots de passe
ICQ possède un numéro d'identification uni-
que ou UIN. A l'heure actuelle, les nombres
les plus répandus comptent neuf chiffres
mais de nombreux utilisateurs aimeraient

14

SECURITE actualité l focus         l
Les clients de messagerie instantanée sont très intéressants pour divers types d'individus mal intentionnés,
donc de plus en plus attaqués. Les nouvelles versions des logiciels “clients” peuvent contenir des vulnéra-
bilités inconnues. Ces situations peuvent provoquer des épidémies massives. De plus, de nombreux utilisa-
teurs sont lassés par les messages non sollicités dans les messageries instantanées. Le respect des
règles élémentaires en matière d'hygiène informatique, une suite de sécurité professionnelle bien
configurée et une bonne dose d'attention et de bon sens permettront aux utilisateurs de travailler
sans problème sur des messageries instantanées de type ICQ.
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l'inscription. Ce système est re-
lativement fiable mais si l'individu
mal intentionné parvient d'une ma-
nière ou d'une autre à accéder à ce
compte de messagerie, l'UIN tombera en-
tre ses mains. Une fois qu'il connaît le mot
de passe d'accès au primary email, l'indi-
vidu mal intentionné peut contacter le ser-

> Fenêtre du programme constructeur du cheval
de Troie  Trojan-PSW.Win32.LdPinch

ICQ "Je te cherche"

Les nouvelles cyber-menaces
sur les messageries instan
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victime à cliquer sur un lien et, si elle télé-
charge le fichier malveillant, à ouvrir le fi-
chier. Plusieurs astuces d'ingénierie sociale
sont utilisées pour obtenir le résultat voulu.
Voici un exemple d'attaque dont l'objectif
est le téléchargement d'un programme mal-
veillant sur l'ordinateur de la victime. Au dé-
but, l'individu mal intentionné enregistre
quelques utilisateurs avec des informations
qui vont les rendre intéressants (par exem-
ple “jolie jeune fille de 22 ans recherche par-
tenaire”). Ensuite, il “associe” à ces numé-
ros des bots (petits programmes primitifs
capables de maintenir une simple conver-
sation). Au début de la conversation, les in-
terlocuteurs souhaitent en général voir une
photo de la “jolie jeune fille” et le bot les in-
vite à cliquer sur un lien. Faut-il préciser que
ce lien ne contient pas du tout de photo ?
L'utilisateur curieux va être confronté à un
programme malveillant.

Attention au profil 
“Jolie jeune fille”
Une autre option consiste à introduire les
liens vers le programme malveillant dans le
profil de la “jolie jeune fille”. Cette option
exige plus d'efforts de la part de l'individu
mal intentionné : il doit non seulement rem-
plir quelques champs élémentaires dans le
profil et choisir les utilisateurs pour l'atta-
que mais il doit lui-même parler avec la vic-
time afin de l'intéresser aux “belles photos
prises sur les plages du Pacifique” acces-
sibles via un lien dans le profil de l'”interlo-
cutrice”.

La diffusion de programmes malveillants par
l'intermédiaire de messages ICQ non solli-
cités requiert également des astuces d'in-
génierie sociale. Pour être plus précis, ce
ne sont pas les programmes qui sont diffu-
sés mais bien un lien vers ceux-ci.
Les liens du message peuvent mener à un
site (site légitime mais compromis ou site
spécialement conçu par les individus mal
intentionnés) dont les pages contiennent le
code d'un cheval de Troie téléchargeur. Le
cheval de Troie téléchargeur doit téléchar-
ger un autre programme malveillant sur l'or-
dinateur de la victime. Vous trouverez ci-
après une description plus précise de ce
genre d'attaque.
Pour télécharger un programme malveillant
à l'aide d'un code malveillant inséré dans
un site Internet, les individus mal intention-
nés exploitent le plus souvent les erreurs ou
les vulnérabilités des navigateurs (principa-
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vice d'assistance d'ICQ et demander l'en-
voi d'un nouveau mot de passe au nom du
détenteur du compte sous prétexte qu'il ne
se souvient plus de l'ancien. Une fois que
l'individu mal intentionné a obtenu le nou-
veau mot de passe, il peut priver le déten-
teur du compte de l'accès à ICQ et au pri-
mary email en changeant les anciens mots
de passe. Ce mode de vol est assez com-
plexe : le craquage du mot de passe du
compte de messagerie associé au numéro
ICQ requiert un puissant ordinateur, voire un
réseau.

Diffusion de programmes
malveillants

Alors que dans le trafic de messagerie élec-
tronique, les programmes malveillants qui
se diffusent de manière indépendante ou
grâce au courrier indésirable appartiennent
à différentes familles, les individus mal in-
tentionnés diffusent principalement trois ty-
pes de programmes à l'aide d'ICQ :

> 1. Les vers de messagerie ins-
tantanée sont des programmes qui
exploitent le client en tant que plate-
forme de multiplication.

> 2. Les chevaux de Troie
développés pour voler des mots 
de passe, y compris ceux associés
aux numéros ICQ (il s'agit dans 

la major i té des cas de Trojan-
PSW.Win32.LdPinch).

> 3. Les programmes malveillants
classés dans la catégorie Hoax.Win32.*.*
par l’éditeur Kaspersky Lab.

Comment les programmes malveillants sont-
ils diffusés à l'aide d’ICQ ?
La diffusion des vers de messagerie instan-
tanée a lieu sans l'intervention, ou presque,
de l'utilisateur. Lorsqu'ils sont arrivés dans
l'ordinateur de la victime, de nombreux vers
de messagerie diffusent des liens vers eux-
mêmes aux numéros contenus dans la liste
des contacts du client de messagerie de la
machine infectée. Les fonctions qu'ils rem-
plissent sont des plus diverses : il s'agit du
vol de mots de passe cité ci-dessus, de la
création de réseau de zombies et parfois,
d'actions destructrices (par exemple, la sup-
pression de tous les fichiers .mp3 de l'or-
dinateur de l'utilisateur). ICQ est utilisé pour
la diffusion active de programmes malveil-
lants tels qu'Email-Worm.Win32.Warezov
et Email-Worm.Win32.Zhelatin (le ver de la
tempête).

Toutefois, dans la majorité des cas, l'inter-
vention de l'utilisateur est presque toujours
requise pour garantir la réussite de l'atta-
que. Les individus mal intentionnés tentent
d'une manière ou d'une autre d'amener la

antanées
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“

>

suite dépend de la générosité de Pierre et
de sa relation avec l'utilisateur trompé. En
principe, il ne devrait pas être difficile de
convaincre un Pierre hésitant. Le pirate en-
verra le même message à Paul et à Jean.
Le temps joue contre l'individu mal inten-
tionné et c'est la raison pour laquelle il ne
se laisse pas entraîner dans de longues
conversations. Même si une seule personne
dans la liste des contacts de chaque utili-
sateur infecté accepte de transférer l'argent
sur le porte-monnaie électronique, en une
heure de conversation, l'individu mal inten-
tionné peut engranger une somme ronde-
lette équivalente au revenu d'un bon pro-
grammeur, voire plus.

Et les comptes FTP ? Que se passera-t-il si
le site FTP auquel l'individu mal intentionné
a obtenu l'accès grâce au mot de passe volé
héberge les pages d'un site Web fréquenté ?
Le criminel aura la possibilité d'ajouter à la
fin de chaque page un iframe élémentaire
ou un script Java crypté qui permettra de
télécharger et d'exécuter un programme
malveillant quelconque sur l'ordinateur de
tous les internautes qui visitent le site en
question. ■

menter le compte du téléphone. Le pro-
gramme fournit les résultats sous une forme
cryptée. Le décryptage est possible grâce à
l'obtention de la clé, contre le paiement d'une
somme définie bien entendu, auprès de l'au-
teur de celle-ci. En général, la somme de-
mandée est modeste (entre 10 et 15 dol-
lars), ce qui est un autre élément qui achève
de convaincre l'utilisateur.

Messages non sollicités
dans ICQ
A la différence des messages non sollicités
envoyés par courrier électronique, les mes-
sages non sollicités envoyés via ICQ n'ont
pas encore fait l'objet d'une étude appro-
priée.

On peut se demander quel est l'intérêt du
pirate à utiliser un numéro à neuf chiffres
inconnus ? Voici un exemple : le pirate saisi
le mot de passe obtenu dans son client et
accède à la liste des contacts de l'utilisa-
teur trompé. Il peut ensuite envoyer un mes-
sage tel que celui-ci : «Salut ! Pierre (Paul,
Jean, etc.), je me demandais si tu ne pour-
rais pas me prêter 50 euros sur mon porte-
monnaie électronique jusque demain ?" La

lement Internet Explorer). Pour commencer,
l'individu mal intentionné attaque un site lé-
gitime et, en règle générale, assez populaire
afin d'y insérer un code (par exemple, iframe
ou un script Java crypté) qui installe le pro-
gramme malveillant sur l'ordinateur du vi-
siteur du site. L'autre version consiste à créer
un site simple placé chez un hébergeur bon
marché ou gratuit avec un code de téléchar-
gement. Ensuite, l'individu organise une dif-
fusion massive de messages instantanés in-
désirables contenant de la publicité pour le
site en question. Si l'utilisateur clique sur le
lien proposé, le programme malveillant est
téléchargé à son insu sur son ordinateur.
L'utilisateur peut même ne pas se rendre
compte que le site qu'il a visité a été atta-
qué ou qu'il s'agit d'un site fictif. Et pendant
ce temps, son ordinateur est déjà infecté
par LdPinch ou IRCBot.

Les vulnérabilités qui peuvent être utilisées
pour les attaques sont parfois présentes
dans les clients de messagerie instantanée
eux-mêmes. Dans de nombreux cas, la vul-
nérabilité peut entraîner un débordement de
la mémoire tampon et l'exécution d'un code
aléatoire dans le système ou permet à l'at-
taquant d'accéder à l'ordinateur distant à
l'insu du propriétaire.

Risque d’épidémie
Si le criminel inclut une fonction d'autodif-
fusion à l'aide de cette même vulnérabilité
sur d'autres machines dans le code du pro-
gramme malveillant exécuté dans le sys-
tème après le débordement de la mémoire
tampon, alors ce programme peut apparaî-
tre très vite sur l'ordinateur d'un nombre im-
portant d'utilisateurs de l'application vulné-
rable et provoquer ainsi une épidémie. L'ex-
ploitation de vulnérabilités dans les attaques
suppose de grandes connaissances techni-
ques de la part de l'individu mal intentionné,
ce qui réduit quelque peu les possibilités
des cybercriminels.

On remarque ces derniers temps la diffu-
sion active de programmes d'escroquerie
prétendument capables de générer les co-
des PIN des cartes de paiement de commu-
nication de divers opérateurs mobiles dans
les messages ICQ non sollicités. Ces pro-
grammes reçoivent la classification not-vi-
rus.Hoax.Win32.GSMgen de Kaspersky Lab.
En réalité, l'application génère indéfiniment
des combinaisons aléatoires de chiffres qui
sont proposées à titre de code PIN pour ali-
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Que peut faire l'utilisateur confronté aux
actions d'un système aussi intelligent

et sans pitié ? Se protéger bien sûr ! Voici
quelques conseils utiles qui vous protège-
ront contre les menaces diffusées via les
clients de messagerie instantanée.

Avant toute chose, il faut être prudent et ne

pas cliquer sans réfléchir sur le lien dans le
message reçu.Vous trouverez ci-après quel-
ques types de messages qui doivent tirer la
sonnette l'alarme chez le destinataire :

> 1. Message envoyé par un utilisateur
inconnu au pseudo insolite (par exemple,
SbawpathzsoipbuO).

Quelles parades ?
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message électronique ou autre
signalant la modification du mot de

passe. Dans le deuxième cas, aucun mes-
sage n'est envoyé.

Que faire si le cheval de Troie a fait son œu-
vre et s'est supprimé ? Pour commencer,
vérifiez que l'ordinateur n'est plus infecté
en l'analysant avec le logiciel antivirus pro-
fessionnel. Dans la mesure du possible, il
est conseillé de modifier les mots de passe
que le cheval de Troie à volé. Pour ce faire,
il est indispensable de se rappeler les pro-
grammes dans lesquels les mots de passe
sont utilisés et tenter de les saisir. Si la ten-
tative d'ouverture de session réussit, il faut
alors changer le mot de passe sur-le-champ.
Vous pouvez également envoyer un mes-
sage aux membres de votre liste de contact
afin de les avertir et de les prévenir de ne
pas accepter les demandes de prêts d'ar-
gent envoyées en votre nom via le client de
messagerie instantanée, ni de tenter d'affi-
cher les photos en cliquant sur le lien.

Télécharger la version à jour
L'installation de la version la plus récente
d'ICQ, téléchargée depuis le site officiel, per-
mettra d'éviter l'exécution d'un code aléa-
toire dans le système, rendue possible par
une vulnérabilité dans ICQ 6.x en rapport
avec le traitement du code HTML.

Désactiver l’option
Afin de se protéger contre les messages ICQ
non sollicités, il est conseillé de prendre les
mesures suivantes :
Dans la mesure où le spammeur peut véri-
fier l'état ICQ de l'utilisateur depuis le site
Web, il est conseillé de désactiver cette op-
tion dans le client pour votre numéro. Les
diffusions de messages non sollicités visent
les utilisateurs qui utilisent ICQ en perma-
nence ou qui sont simplement en ligne. Pour
cette raison, il est préférable de demeurer
en mode invisible dans la mesure du pos-
sible. Il ne faut cependant pas oublier qu'il
existe des programmes qui peuvent signa-
ler à d'autres utilisateurs si vous êtes véri-
tablement hors ligne ou tout simplement in-
visible. Dans ce cas, un bot antispam, à sa-
voir un module simple pris en charge par
certains clients de messagerie (par exem-
ple QIP), pourra vous venir en aide. ■

Denis Maslenikov, Boris Yampolsky,

Kasperky Lab

Jean Philippe Bichard, Kaspersky Lab France 

> 2. Un message envoyé par un de vos
contacts vous invitant à regarder de nouvel-
les photos avec l'extension .exe.

> 3. Un message contenant de préten-
dues informations sensationnelles sur une
liaison entre deux people, “avec un repor-
tage en direct”. Dans ce cas, le “reportage”
est bien souvent un lien vers le fichier
http://www.******.com/movie.avi.exe.
Il est plus que probable que ce lien vous
mène directement à Trojan-PSW.Win32.
LdPinch

> 4. Un message vous invitant à télé-
charger un programme qui ouvrira de nou-
veaux horizons pour l'utilisateur, par exem-
ple : “Nouveau bogue dans ICQ qui permet
d'enregistrer n'importe quel numéro non
existant”. Le lien contenu dans ce genre de
message conduira à un programme quel-
conque dont la fonction ne sera pas d'en-
registrer un numéro non existant mais bien
de voler le mot de passe associé à l'UIN de
l'utilisateur.
Il est préférable d'ignorer ce 
genre de messages.

Vérifier l’identité
Si le message est envoyé par une per-
sonne que vous connaissez, il convient de
vérifier si cette personne a bel et bien
envoyé le message. Et, cela va de soi, il ne
vaut pas la peine de télécharger sur son
ordinateur un fichier avec l'extension EXE
depuis un lien dans un message, ni encore
moins l'exécuter. Même si l'extension du

fichier n'apparaît pas dans le lien,
celui-ci peut vous mener à un site
qui vous redirige vers un autre lien associé
au programme malveillant.

Bien s’équiper : antivirus, firewall
Il va sans dire que tous les utilisateurs doi-
vent respecter les règles élémentaires de
l'hygiène informatique : l'ordinateur doit être
doté d'un logiciel antivirus avec les bases
actualisées et un pare-feu pour bloquer les
accès non autorisés au réseau. Il est préfé-
rable que le logiciel antivirus exploite la tech-
nologie de la défense proactive qui permet
d'identifier les programmes malveillants en
analysant leur comportement et/ou un ana-
lyseur heuristique.

Indices de l’infection
Bien souvent, l'utilisateur ne se rendra
même pas compte qu'un programme mal-
veillant a été exécuté. Les questions étran-
ges posées par des amis peuvent indiquer
l'infection de l'ordinateur, par exemple :
“Pourquoi m'as-tu demandé de te prêter
50 euros hier quand nous avons discuté
sur ICQ” alors qu'en fait, il n'y a eu aucune
communication entre le détenteur du
numéro et son ami. Un autre indice plus
révélateur d'une infection est offert par les
tentatives infructueuses de se connecter à
un service ou à un autre. L'échec de l'au-
torisation signale que le mot de passe a
été modifié. Par qui ? Soit par un représen-
tant officiel de ces services, soit par un
individu mal intentionné. Mais dans le pre-
mier cas, l'utilisateur doit recevoir obliga-
toirement un nouveau mot de passe ou un

focus

>1. Vente des numéros ICQ volés (vente en gros des numéros à neuf chiffres et vente au
détail des “beaux” numéros).

>2. Création de listes de diffusion de messages non sollicités pour les revendre aux
spammeurs ou pour réaliser des diffusions massives de programmes malveillants.

>3. Exploitation de la liste des contacts des numéros volés en guise de sources de
confiance pour “emprunter” de l'argent.

>4. Téléchargement de programmes malveillants via des vulnérabilités.

>5. Modification des pages Web de sites légitimes (grâce au mot de passe d'accès au
serveur FTP) afin de pouvoir charger un programme malveillant sur les ordinateurs
des internautes.

>6. Création de réseaux de zombies ou extension des réseaux de zombies existants.

>7. Activités malveillantes diverses.

Pourquoi ICQ intéresse  les cyber-voleurs ? 
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sition de protection”, explique Renaud Bi-
dou, Senior Security Specialist chez Rad-
ware.
L’objectif d’une attaque DDoS est d’épuiser
les ressources du serveur afin qu’il ne soit
plus en mesure de servir ses visiteurs légi-
times. Pour cela, les pirates s’appuient le
plus souvent sur des botnets, ces réseaux
d’ordinateurs individuels détournés à tra-
vers la planète et placés à l’insu de leur pro-
priétaire sous leur contrôle distant. De tels

Et si le scénario ressemble à celui d’un
mauvais feuilleton, il est pourtant bien

réel. “Les cibles traditionnelles sont les web
casinos ou des opérateurs de pari en ligne.
Nous avons eu l’exemple d’un opérateur de
paris Autrichien qui réalise deux millions
d’euros de chiffre d’affaires par jour sur son
site, et jusqu’à dix fois plus durant les grands
événements sportifs. Et comme par hasard,
ils ont subi une grosse attaque la veille d’un
rendez-vous important, suivie d’une propo-
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Protéger l’outil de travail est un impératif pour l’entreprise qui vend en ligne. Car les menaces ne manquent
pas, depuis les clients indélicats jusqu’au racket en passant par le piratage traditionnel. Tour d’horizon du
risque et des parades

SL4 D1 15 sept

La menace la plus directe qui pèse contre un serveur web est le déni de ser-
vice distribué (DDoS). Souvent liée à un racket, l’attaque vise à empêcher le
fonctionnement du site tant que son propriétaire n’a pas payé de “rançon”.

Escroqueries.
Le commerçant n'est pas
garanti lors du paiement en
ligne par carte bancaire, En
cas de fraude, il devra le
plus souvent assumer la
perte. Et ceci que le numéro

de carte bancaire ait été volé ou que
le propriétaire légitime de la carte,
indélicat, décide de contester le
paiement. La solution : Outre les

assurance professionnelles spécifi-
ques et les systèmes de scoring (nota-

tion de la fiabilité de l'internaute), la
signature électronique permet d'engager

l'internaute dans son acte d'achat. Et elle
est recevable devant un Tribunal.

Déni de service. 
Un soudain afflux de connexions
vient mettre le site web à genoux.
Elles proviennent d'ordinateurs
contrôlés par le pirate à travers la
planète. Si le commerçant ne paie
pas pour sa "protection", le site pourra être per-
turbé ainsi pendant plusieurs semaines, voire plu-
sieurs mois. La solution : des boîtiers anti-DDoS
permettent de filtrer le trafic durant les attaques
d'envergure modeste. Pour les attaques plus
importantes, des spécialistes peuvent prendre en
charge l'hébergement des serveurs.

Défendre
son cyber-commerce à 360°

Infection. En s'attaquant au site web, par exemple à travers
un formulaire mal sécurisé, un pirate peut être en mesure de déposer un piège sur les pages du
site, via sa base de données. Celles-ci tenteront alors d'infecter les visiteurs à chaque passage,
afin de compromettre leur ordinateur personnel. La solution : des audits réguliers permettent de
traquer les vulnérabilités qui favorisent l'attaque du site. D'autres services proposent de contrô-
ler régulièrement que ce dernier n'a pas été altéré sans autorisation.

1- Le déni de service

botnets peuvent rassembler plusieurs cen-
taines de milliers d’ordinateurs (Kraken, le
plus important botnet connu, rassemblerait
plus de 400 000 PC). En donnant à tous les
ordinateurs du réseau l’ordre de diriger si-
multanément leur bande passante vers leur
victime ou de télécharger la même page web
en boucle, le pirate est en mesure de noyer
le site sous un flot de connexions difficile à
parer (plusieurs gigabits par seconde).
Pour cela, les attaques par déni de service
visent essentiellement deux cibles : le ser-
veur web lui-même ou le serveur DNS. Dans
le premier cas, l’attaque la plus courante
consiste à saturer la table des demandes
de connexion du serveur par des demandes
de connexion (attaque dite par “SYN flood”).
Mais l’attaquant peut aussi demander à té-
lécharger systématiquement la page la plus
lourde du site, obtenant un effet levier dé-
vastateur : une simple requête GET de quel-
ques octets oblige le serveur à transférer
des volumes beaucoup plus importants.
L’attaque sur le serveur DNS est plus sour-
noise. Elle permet non seulement de neu-
traliser le serveur web de l’entreprise, mais
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aussi potentiellement d’autres services tels
que l’email, qui dépendent aussi du DNS. Et
surtout, elle offre elle aussi un effet levier
intéressant. “Les attaques basées sur TCP/IP
ont un ratio de un pour un : l’attaquant doit
envoyer autant de paquets qu’il doit en re-
cevoir pour faire tomber la cible. Alors qu’en
utilisant une requête DNS récursive, il suf-
fit d’envoyer 78 bits pour diriger 2964 bits
vers la cible, soit un ratio de un pour 38.
C’est beaucoup plus efficace du point de
vue de l’attaquant”, explique Cricket Liu, le
développeur du serveur DNS Bind, au-
jourd’hui Vice-président chez Infoblox.

La protection
Avant d’envisager une protection spécifique,
il convient déjà de bien dimensionner la plate-
forme web (bande passante, puissance CPU,
mémoire), afin qu’elle puisse accepter des
pics de trois à quatre fois l’usage normal. Il
faut aussi bien la configurer : un serveur
web devra limiter le nombre de requêtes en-
trantes et réduire ses délais (TimeOut et Kee-
pAlive). Un serveur web pourra tout autant
être mis à genoux par une bande passante
trop élevée que par trop de fichiers ouverts
simultanément. Le serveur DNS devra, lui,
à tout prix limiter les requêtes récursives au
seul réseau interne.

Ensuite, deux solutions :

> Contre les attaques de type Syn Flood
avérées, mais d’envergure raisonnable (de
50 000 à 100 000 paquets / seconde), un
équipement dédié est indispensable. De tels
boîtiers offrent une pile TCP/IP conçue pour
encaisser les abus et sont optimisés pour
effectuer les opérations gourmandes telles
la gestion des poignées de main TCP/IP. Ils
sont d’ailleurs souvent équipés de proces-
seurs dédiés à cette tâche (ASIC). Ce qui ex-
plique aussi probablement leur prix : sou-
vent, plusieurs dizaines de milliers de dol-
lars pièce.

> Contre les attaques professionnelles,
il ne reste plus qu’à se réfugier derrière les
barrières d’un hébergeur spécialisé. Ces
derniers (dont Prolexic, le plus connu) of-
frent la possibilité de faire héberger ses ma-
chines ou ses sites sur un réseau anycast
(plusieurs serveurs physiques répartis dans
le monde entier pour la même adresse IP),
et y ajoutent des prestations de “nettoyage”
du trafic, afin de séparer les bots des clients
légitimes. Bien entendu, le coût d’un tel hé-
bergement est aussi le plus élevé. ■
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2-Le détournement de site web. 
S’il est une attaque qui a le vent en poupe contre les sites web, c’est
bien celle-ci ! Des éditeurs d’antivirus aux spécialistes de l’antispam,
tous sont unanimes pour reconnaître que le web est devenu la princi-
pale source de distribution des codes malveillants.

Nous observons 16 000 nouvelles pa-
ges web malveillantes par jour, qu’el-

les soient infectieuses ou liées à une escro-
querie. La menace est donc réellement sur
le web aujourd’hui”, avoue Michel Lanas-
pèze, Directeur marketing de Sophos France.
Le scénario d’une telle attaque s’exécute en
deux temps : d’abord les pirates s’introdui-
sent sur un site web légitime, de préfé-
rence réputé et très fréquenté,
afin de le piéger. Ils en mo-
difient très légèrement les
pages afin que celles-
ci deviennent infectieu-
ses. Dès lors, à cha-
que nouvelle visite
d’un internaute le site
web victime tentera de
lui distribuer silencieuse-
ment un code malveillant (ce
dernier est généralement récu-
péré sur un autre serveur, contrôlé par les
pirates et situé à l’étranger). On appelle ça
du “drive-by download”, en référence aux
“drive-by shootings” pratiqués par certains
gangs aux Etats-Unis.

“Le drive-by download change la donne car
beaucoup d’utilisateurs estiment qu’ils ne
risquent rien s’ils ne téléchargent rien. Or
dans une telle attaque, l’infection s’opère à
la  simple visite d’un site, et elle est totale-
ment transparente pour l’utilisateur”,
confirme Laurent Heslault, Directeur tech-
nique sécurité EMEA pour Symantec. Les
PC infectés rejoignent généralement un bot-
net (voir page précédente) ou se verront ins-
tallés des logiciels publicitaires.

De telles attaques sont extrêmement cou-
rantes. L’an dernier, le site des Miami Dol-
phins pour le SuperBowl, l’évènement spor-
tif américain le plus attendu de l’année, a
ainsi été piraté et infecté. En Italie, ce sont
plus de dix mille sites web, dont certains ap-
partenant au gouvernement, qui ont égale-
ment été rendus infectieux. Dans de nom-
breux cas, les pirates utilisent un “kit” de pi-
ratage, tel le fameux MPack : développé en

PHP, vendu sur Internet pour quelques cen-
taines de dollars (avec mises à jour !), MPack
se charge de détecter le navigateur utilisé
par l’internaute, ainsi que ses différents com-
posants, et de sélectionner une vulnérabi-
lité disponible pour cette configuration par-
ticulière. Selon le CER-IST, la vaste majorité
de ces attaques n’exploitent en effet pas de
vulnérabilité inconnue, mais souvent de vieil-

les failles pour lesquelles un cor-
rectif existe déjà. Les pirates

comptent ainsi essentielle-
ment sur la paresse ou la
méconnaissance des in-
ternautes qui surfent
avec un ordinateur peu
à jour.

Protéger les
sites web

Si elle ne veut pas être complice
malgré elle d’une telle attaque, l’entreprise
doit veiller à sécuriser correctement son ser-
veur web contre le détournement initial des
pirates. Ceux-ci ont généralement recours
à une attaque par injection SQL afin de com-
promettre les sites. Ils exploitent pour cela
un script mal sécurisé sur le serveur (un for-
mulaire de contact, par exemple). En pié-
geant la chaîne envoyée au serveur via ce
script, ils parviennent à forcer la base de
données située derrière à exécuter des com-
mandes. Ces dernières lui font rechercher
tous les contenus textuels susceptibles d’être
affichés sur le site et la force à ajouter une
ligne (invisible à l’affichage) qui se chargera
de diriger les internautes vers le serveur-re-
lais qui héberge le kit de piratage.

Pour éviter cela, la solution est en deux
étapes :

> Un audit des applications web afin de
s’assurer que celles-ci filtrent correctement
les entrées des utilisateurs.

> La mise en œuvre d’une solution des-
tinée à la protection contre les injections
SQL. Il peut s’agir de produits dédiés à la

“
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Attaques web : 
les raisons du succès
Selon le CERT-IST, les attaques web in-
fectent plus volontiers l'internaute via les
logiciels tiers qui gravitent autours du na-
vigateur (plug-in, média, lecteur PDF, etc.).
L'organisme avance pour cela trois rai-
sons principales :

• Ils ne bénéficient pas de la protection
contre les dépassements pile ou de tam-
pon mémoire offerte par Windows XP (Ser-
vice Pack 1 et au delà).

• Ils sont disponibles à l’identique pour
plusieurs navigateurs, et parfois plusieurs
systèmes d’exploitation (le lecteur Quick-
Time s’intègre à Internet Explorer tout
comme à Firefox, et cela aussi bien sous
Windows que sous MacOS X).

• Ils sont moins souvent mis à jour que le
navigateur ou le système d’exploitation.

de la carte est authentifié par deux facteurs
(présence physique de la carte et code PIN),
sur Internet il n’y a rien de tout ça. Les ban-
ques remboursent donc systématiquement
les plaignants et reprennent pour cela l’ar-
gent au commerçant.

Les parades
En attendant la généralisation de systèmes
d’authentification du porteur de carte sur In-
ternet, tel 3D-Secure (déjà déployé sous le
nom de “Verified by Visa” par Visa, de “Se-
cureCode” par MasterCard), certains édi-
teurs proposent des offres de “scoring” aux
marchands afin d’évaluer la fiabilité de l’in-
ternaute au moment de l’achat. Qu’ils soient
proposés par Fia-Net, RSA, Arcot, MaxMind,
Verifi ou Scorto, ces services fonctionnent
tous selon des principes similaires. “Nous
contrôlons une centaines de critères tech-
niques et comportementaux liés à l’inter-
naute et à son PC”, révèle Bernard Mon-
tel, Directeur Technique de RSA Security
France. Ces solutions s’appuient en outre
parfois sur un partage des analyses entre
chaque marchand, via un réseau d’alerte.
Cela permet ainsi de détecter des anoma-
lies géographiques telles qu’un changement
de continent entre deux commandes payées
avec la même carte bancaire chez des mar-
chands différents, par exemple.
Le profil de l’internaute est également pris

en compte dans cette analyse :
“Nous repérons des

transactions sur une
banque jamais utili-
sée auparavant par
cet internaute, une
déviation de son

panier d’achat ha-
bituel, un change-

ment du type de carte
bancaire ou du profil de ses

achats (soudain frénétiques pour un consom-
mateur modéré, par exemple)”, poursuit Ber-
nard Montel.
De telles offres coûtent quelques centimes
par transaction (0,004 dollars chez Max-
Mind par exemple) et permettraient de ré-
duire significativement le taux d’impayés. ■

Jérome Saiz

3-La fraude.
Bien qu’elle ne mette pas en
œuvre de techniques sophisti-
quées, la fraude est un risque
important pour les sites de com-
merce en ligne. Un cyber-com-
merçant aura d’ailleurs plus de
risques d’être la victime d’une
tentative de fraude que de voir
son serveur piraté.

Les tentatives de fraude représenteraient
environ “2% du Chiffre d’Affaires des

commerces en ligne”, selon David Botvi-
nik, Directeur Général de l’assureur Fianet.
Il s’agit d’une constante avec laquelle il faut
apprendre à vivre : “Le taux de fraude zéro
n’existe pas. Une perte de 0,15% à 0,20%
est normal, c’est de l’ordre de ce que
connaissent les boutiques physiques avec
le vol ou les pertes, c’est maîtrisable”, pour-
suit David Botvinik.
Mais comment, justement, la maîtriser ? La
fraude la plus courante est celle au moyen
de paiement : le pirate utilise un numéro de
carte bancaire volé pour régler son achat et
se fait livrer par des moyens détournés (pa-
villon dont les propriétaires sont en vacan-
ces, hall d’immeuble, accueil d’entreprise,
etc.). Et dans ce cas, c’est au marchand
de rembourser le titulaire légitime de
la carte dérobée. Car contrairement
à la vente physique, où le porteur

protection des bases de données au sens
large, tels Secerno SQL ou Impreva, mais
aussi de pare-feux web, qui savent égale-
ment reconnaître une tentative d’injection
(ModSecurity pour Apache, par exemple).

Des audits réguliers, enfin (comme Qualys,
plus générique, ou une offre dédiée aux si-
tes web tels qu'en proposent Trend Micro
ou McAfee par exemple) permettront de s’as-
surer que le serveur demeure sûr. ■
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“CertEurope protège les commerçants
en faisant signer les clients”
Nathalie Schlang
directrice du développement pour CertEurope.

➜ Solutions-Logiciels : Comment est venu le besoin d’authentifier les clients
des sites de commerce électronique ?

• Nathalie Schlang : Dans certains domaines d’activités, le double-clic ne suffit plus pour sceller un
accord. C’est le cas par exemple dans les voyages ou chez les opérateurs téléphoniques. Un groupe
hôtelier est par exemple venu nous voir parce que certaines clients payaient leur séjour en ligne puis
contestaient le paiement une fois de retour. Le groupe était obligé de rembourser. Il a souhaité une solu-
tion de signature électronique afin de faire signer les réservations en ligne.

➜ S.L. : Pourquoi ne pas avoir simplement recours à de l’authentification forte ?
• N.S. : Contrairement à l’authentification forte, la signature électronique est opposable au tiers. C’est
donc une preuve qui peut être présentée devant la justice dans le cadre d’un litige commercial, par
exemple.

➜ S.L. : Combien cela coûte-t-il ?
• N.S. : Notre offre est déjà disponible en B2B, où elle coûte 710 euros HT pour 1000 signatures. Mais
en B2B le certificat est en sus, à la charge du site web. L’offre B2C doit intégrer un certificat logiciel
fourni par le commerçant à ses clients, et nous travaillons actuellement à packager cette offre là. ■

www.solutions-logiciels.com

• L’actualité
• Les cas clients
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SÉCURITÉ DU POSTE DE TRAVAIL

protection et accroître la sécu-
rité du parc face aux risques
encourus lors de l'échange de
données sensibles.

La Solution
La solution StormShield fut dé-
ployée sur l’ensemble des postes
fixes et portables au travers de
l’outil Active Directory.
Le cabinet Gide Loyrette Nouel a
adopté une stratégie de sécurité
efficace et flexible: seules les
applications déclarées ont accès
au réseau.
Le collaborateur peut néanmoins
installer ses propres applications
dans cet environnement contrôlé.
La solution assure aux utilisateurs
un niveau optimal de sécurité tout
en réduisant au maximum l'inter-
vention du support informatique
grâce à des politiques de sécurité
garantissant la conformité et la
stabilité des différents systèmes.

La solution a récemment permis
de bloquer une attaque virale
dont les postes non protégés par
l’agent StormShield ont tous été
infectés, engendrant la suppres-
sion de données et l’arrêt de ser-
vices systèmes.
La perception des utilisateurs est
très positive puisque les associés
considèrent que les nouveaux stan-
dards de sécurité n’entravent pas
leur productivité.
Les employés ont maintenant ac-
cès à de nouveaux services tels
que la messagerie instantanée ou
le WiFi, qui ont contribué à l’amé-
lioration de la collaboration en-
tre les bureaux et de la produc-
tivité globale.
Une administration simplifiée a
été mise en place pour permet-
tre au support informatique de gé-
rer facilement les opérations quo-
tidiennes, notamment grâce à un
système d’alerte. ■

Une protection globale
des technologies
existantes et des
nouvelles applications
Gide Loyrette Nouel avait pour ob-
jectif de protéger l’ensemble de
son système d’information partout
dans le monde. Les solutions stan-
dards telles que l’anti-virus et les
firewalls permettaient une protec-
tion minimale mais le cabinet se
souciait de pouvoir bloquer des
variétés d’attaques plus sophisti-
quées.
Les associés souhaitaient égale-
ment introduire l’utilisation d’ou-
tils de communication collabora-
tifs : messagerie instantanée et
solutions de mobilité. La mise en
place de ces services devait s’ac-
compagner d’une politique de sé-
curité transparente pour les utili-
sateurs finaux.

Bénéfices
• Protection des données

confidentielles
• Stabilité des systèmes avec

un accès 24h/24 et 7j/7
• Protection des technologies

actuelles et futures

Challenge
Les associés ont pris conscience
de l’importance de protéger l’in-
formation critique dans un envi-
ronnement de plus en plus ex-
posé aux risques.
Parmi les objectifs prioritaires : le
niveau de sécurité des postes
clients et la mise en place d'une
solution complète permettant d'ap-
préhender les menaces actuelles
et futures telles que les keylog-
gers, les trojans et autres malwa-
res. Le cabinet souhaitait égale-
ment compléter les outils déjà en
place pour optimiser le niveau de

L’installation de StormShield a permis de mettre en
place une stratégie de sécurité claire et flexible qui

répond à nos besoins actuels et futurs. 

Les solutions concurrentes ne proposaient 
pas de protection comparable à celle offerte par 

la solution StormShield.
Patrick Chauvin, CIO

SL4 / D2 12 SEPT

Méthode de sélection sur 3 mois :
>Sélection des 5 meilleures solutions de protection du PC du marché

>1ère phase de tests : simulation d’attaques, 
gestion de la politique, reporting

>Short list de 2 solutions

>2ème phase de tests : gestion de la politique, 
remontée d’incidents, correctifs

>Sélection de StormShield
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Les risques liés aux fuites de données dues aux nouvelles attaques sont
particulièrement sensibles dans ce secteur d'activité, où la
confidentialité est omniprésente. Gide Loyrette Nouel, fort de 21

bureaux dans le monde, est l´un des plus importants cabinets d’avocats
internationaux. Avec 750 avocats et juristes dont 106 associés, de plus
de 30 nationalités, le cabinet doit protéger l’ensemble des données au

niveau international tout en permettant aux employés l’utilisation de
nouvelles applications informatiques.

“

Le cabinet d’avocats international 
Gide Loyrette Nouel
protège ses données
confidentielles

“Pour télécharger gratuitement le livre blanc IDC
“Key Issues around EndpointSecurity” rendez-vous sur notre site Web 

www.skyrecon.com/download Pour tous renseignements : info@skyrecon.com
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Sous la pression conjointe du marché et des demandes de leurs utilisateurs, la plupart des éditeurs d'ERP
proposent désormais leur propre module de e-commerce. Mais leur solution est-elle forcément toujours la
meilleure pour l'entreprise ?

SL4-D2 - 12 sept

Tous les indicateurs convergent ; qu'il s'agisse des
études des cabinets d'analyse, de celles des asso-

ciations et organismes en tous genres, ou encore le sim-
ple feeling du cyberconsommateur que nous sommes
tous à titre privé ou professionnel : le e-commerce a le
vent en poupe. Même s'il ne représente encore aujourd'hui
que quelques pour-cent du volume global des transac-
tions B2C et/ou B2B (cf. Les
baromètres de la FEVAD et de
l'ACSEL), sa croissance est
telle qu'il devient impossible
d'en faire abstraction lors de
la mise en place ou de la re-
fonte d'un système d'informa-
tion. Le e-commerce n'est
donc plus une option mais une
tendance de fond. Les fournis-
seurs de plates-formes spécialisées, fleurissent, qu'il
s'agisse d'agences Web, d'éditeurs, d'hébergeurs, comme
Kernix Software, ShopWeb, Oxadis ou Isys Groupe, pour
n'en citer que quelques uns. Les offres sont souvent agui-
chantes et sexy et mettent en avant des délais d'implé-
mentation courts voire très courts, souvent de l'ordre de
15 jours. Mais qu'en est-il lorsqu'il s'agit de communi-
quer avec l'ERP ?

Des logiques différentes...
L'ERP demeure une application centralisée, de "back-
office", même si les offres d'ERP "full Web" et SaaS se
multiplient. Il gère le cœur même de l'activité de l'entre-
prise : production, logistique, finance, ressources humai-
nes, commerce... mais aussi e-commerce. Il peut être
considéré comme le dépositaire de la richesse de l'en-

treprise, de son référentiel, mais
non comme un outil de généra-
tion de chiffre d'affaires ; le mo-
dule de e-commerce associé
n'est bien souvent qu'une brique
applicative venant se greffer sur
la logique de commandes, livrai-
sons, factures puis écritures
comptables.

Une application de e-commerce est au contraire un ou-
til, une machine à créer du chiffre d'affaires, surtout pour
les entreprises monocanal, c'est-à-dire n'ayant pas d'au-
tre moyen de commercialisation. Elle se compose clas-
siquement d'un front-office et d'un back-office. Le back-
office permet à l'utilisateur d'administrer le site de front
office : création de produits, gestion des emplacements,
des tarifs, des promotions, des autorisations etc. Le front-
office est la partie visible par l’internaute. Sa fonction

principale est la passation de commandes.
Il faut pour cela qu'il soit suffisamment at-
tractif, ses possibilités de recherche suffi-
samment performantes et pertinentes pour
capter l'internaute et l'amener jusqu'à ali-
menter son panier, créer un compte client
et, au final, acheter.

Des solutions très diverses
Celle de Qualiac par exemple, est issue des
besoins exprimés par les entreprises utilisa-
trices. "Notre module de e-commerce est né
il y a 4 à 5 ans déjà" explique Thierry Cey-
ras, Directeur Général Qualiac Group. "Il était
au départ surtout utilisé par des collabora-
teurs de l'entreprise cliente travaillant à dis-
tance, dans des locaux commerciaux éloi-

e-commerce et ERP:
mariage forcé ou idylle ?

ERPDOSSIER

>Un écran de l'application e-commerce de Qualiac

Thierry Ceyras
Directeur Général

Qualiac Group

“
“

L'intégration du module 
de e-commerce avec l'ERP est

plus qu'essentielle : 
elle est vitale

Ludovic Lagneau,
Directeur Associé de Jeeves France
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Les agents spéciaux Lawson vous attendent au Salon de l’ERP
CNIT Paris La Défense - Du 30 septembre au 2 octobre 2008 - Soyez ponctuel - www.lawson.com
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gnés du siège, par exemple, pour passer des comman-
des. Même si ce module s'est considérablement enrichi
depuis, même si son interface est forcément un naviga-
teur Web, la vocation de Qualiac n'est pas de faire du
B2C et notre module de e-commerce s'adresse encore
toujours aux besoins du B2B. Nous l'enrichissons fonc-
tionnellement en permanence, mais n'avons pas de vel-

léités de le rendre B2C."
Fonctionnellement, le module
e-commerce de Qualiac se
cantonnant aux transactions
B2B, certaines des fonction-
nalités caractéristiques du e-
commerce B2C, comme le
paiement en ligne, lui font dé-
faut. Il est en revanche par-
faitement intégré à l'ERP Qua-
liac et exploite la base de don-
nées centrale de l'ERP.

Chez Jeeves, le e-commerce
date de plus longtemps encore "Nous avons fait des in-
vestissements importants pour développer ce modèle dès
la fin des années 90" explique Ludovic Lagneau, Direc-
teur Associé de Jeeves France. "Nous avons pu le faire
car nous mettons à profit les technologies Microsoft et
uniquement Microsoft. Aujourd'hui, notre produit est tech-
niquement très au point et permet de publier virtuelle-
ment toutes les données présentes dans l'ERP." Il repose

e-Commerce : une nouvelle loi, déjà sujette à controverse
Votée en urgence fin 2007, la loi n° 2008-3
du 3 janvier 2008 pour le développement de
la concurrence au service des consomma-
teurs, dite Loi Châtel, est entrée en vigueur le
premier juin dernier. Celle-ci est censée cor-
riger certains abus des opérateurs, héber-
geurs et acteurs de l'e-commerce, concernés
majoritairement par les plaintes déposées au-
près de la DGCCRF (Direction Générale de la
Concurrence, de la Consommation et de la
Répression des Fraudes). Le e-commerce est
en première ligne, 40 % des plaintes enre-
gistrées ayant été déposées suite à une vente
à distance, dont 32,6 % via l'Internet.

Les dispositions de la loi
portent essentiellement sur
trois points :
- Tout cybermarchand devra indiquer,
avant la conclusion du contrat, la date limite
à laquelle il s'engage à livrer le bien ou à exé-
cuter la prestation de services. À défaut, le
cybercommerçant est réputé devoir s'exécu-
ter dès la conclusion du contrat.

- Le cybermarchand est tenu de men-
tionner l'existence d'un droit de rétractation
et ses limites éventuelles ou l'absence de droit
de rétractation. En cas de remboursement, le
cybercommerçant doit restituer "la totalité des
sommes versées", ce qui inclut le prix de l'ob-
jet et les frais de livraison.

- Le cybermarchand est tenu de mettre

en place obligatoirement une ligne télépho-
nique non surtaxée qui permette à l'acheteur
en ligne de le joindre rapidement.

Selon Patrick Rahali, analyste au CXP "Cette
loi devrait dynamiser l'e-commerce en chan-
geant sensiblement le comportement des in-
ternautes, qui devraient se sentir mieux pro-
tégés dans leurs transactions d'achat sur
Internet. La crainte des internautes est au-
jourd'hui l'un des principaux freins à l'essor
de l'achat en ligne et cette loi devrait donner
un nouvel élan au e-commerce en France."
Patrick Rahali précise toutefois : "Il faudra ce-
pendant rester attentif aux abus concernant
notamment le droit de rétractation. Certains
points restent à éclaircir et à régler pour évi-
ter la situation que connaît l'Allemagne où ce
procédé existe déjà : d'après certains chif-
fres, c'est le pays d'Europe où l'on observe
un des plus haut taux de retour pour les
produits achetés à distance."

Des mesures discutables
La FEVAD (Fédération du e-commerce et de la
vente à distance) dénonce d'ailleurs certaines
mesures de la loi Châtel, en particulier celle im-
posant au commerçant de rembourser les frais
de retour d'un produit lorsque le client exerce
son droit de rétractation. Un client peut par
exemple très bien commander plusieurs arti-
cles pour les essayer et n'en conserver qu'un
seul. Appartient-il au cybermarchand d'assu-
mer les frais de retour ? Et dans ce cas, la baisse

des prix attendue sera-t-elle au rendez-vous ? 

"La mesure concernant le remboursement
des frais de port en cas de rétractation, par
exemple, donne lieu à trop d'interprétations"
note Catherine Barba, présidente et fondatrice
de Malinea et de Cashstore (un moteur de
shopping) dans un article intitulé "Luc Châtel,
fossoyeur du e-commerce ?" publié dans La
Tribune du 21 mai 2008. "Faut-il compren-
dre que le marchand doit prendre en charge
les frais de port 'retour' ou lui rembourser
seulement les frais de livraison 'aller ? Ou
les deux ? Aucun commerçant en magasin
ne rembourse à un client ses frais de dépla-
cement en cas de retour du produit : pour-
quoi le e-commerce devrait-il rembourser
les frais de transport ?"

Et Catherine Barba de faire référence aux
chiffres de la FEVAD : "Le nombre de per-
sonnes ayant confiance en l'achat en ligne
a augmenté de 14% par rapport à l'année
dernière (source FEVAD mai 2008)." Peut-
on raisonnablement espérer une augmen-
tation de ces chiffres au travers d'une loi ?
Catherine Barba conclut "[...] les conséquen-
ces de la loi Châtel seront donc inévita-
blement, pour le consommateur, la menace
de prix à la hausse et d'une détérioration
du service : est-ce vraiment la meilleure fa-
çon de défendre les acheteurs, leur pouvoir
d'achat et de créer la confiance dans l'achat
en ligne ?" ■

Ludovic Lagneau
Directeur Associé de

Jeeves France

> L’application de Jeeves
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sur IIS (Internet Information Services), SQL Server, avec
ses outils de réplication et les sécurités Microsoft. Le
cœur de cible de Jeeves, ce sont les
PME/PMI de 3 à 300 postes. "Dans
ce type d'entreprise, nous installons
notre module de e-commerce B2B
en une demi-journée. Ensuite ce n'est
plus qu'une affaire de cosmétique
des pages aspx et/ou HTML de base
incluses dans le module. En B2B, ce
module permet de gérer des deman-
des de devis, leur approbation, la vi-
sualisation des factures, l'extraction
dans un système externe et bien sûr
de passer des commandes. L'appli-
cation permet aussi de gérer les paie-
ments en ligne en tous genres, de-
puis une application de type Carte
Bancaire jusqu'à PayPal" poursuit
Ludovic Lagneau. "Mais si cela reste
techniquement possible, nous
constatons un recul des demandes

en applications B2C de la part de nos clients, c'est-à-
dire les PME/PMI. En effet, au delà de l'application et du
paiement, le B2C est avant tout un métier de logisticien
et le client final exige une livraison dans les délais pro-
mis. Ce n'est pas la même organisation s'il faut livrer 15
palettes ou 15 000 paquets de 10g... Nous voyons cer-
tains clients revenir des sites B2C et les transformer en
sites B2B, s'appuyant à nouveau sur leurs réseaux de
distributeurs pour assurer la logistique".

La croissance concerne
surtout les grosses PME
Chez Sage, on a une vision différente.
"Selon l'ACSEL (Association pour le
commerce et les services en ligne), la
croissance concerne surtout les gros-
ses PME (les 100 premières du panel
de l'ACSEL), qui ont vu leur chiffre d'af-
faires grimper de plus de 35% sur le
troisième trimestre 2007 alors que les
poids-lourds du secteur n'ont connu une croissance que
(si l'on peut dire...) de 27% sur la même période" remar-
que Dominique Bopp, directeur produit au sein de la di-
vision MGE de Sage. Il est vrai que lorsque Dominique
Bopp parle de PME, elles sont de taille sensiblement plus
importante que pour Jeeves. "Aujourd'hui, le commerce
en ligne continue à croître et de plus en plus d'entrepri-
ses s'y intéressent. Mais il y a de moins en moins de
clients entrants. Il faut donc plus fidéliser les clients exis-
tants qu'en conquérir de nouveaux" constate Dominique
Bopp, qui ne fait par ailleurs pas beaucoup de différence
entre les besoins du B2B et ceux du B2C. "Les besoins
sont les mêmes : raccourcir tous les délais de traitement
pour améliorer le service. Les outils proposés par Sage,
c'est-à-dire le module Xtrend et le protocole sData pour
le faire communiquer avec l'ERP X3, sont de nature à ré-
pondre aux besoins du B2B comme du B2C".

ERPDOSSIER
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Les baromètres de la FEVAD et de l'ACSEL

La FEVAD (Fédération du e-commerce et de la vente à distance) propose ré-
gulièrement divers baromètres, dont l'un concerne le e-commerce en France.
Leur synthèse des chiffres de la vente à distance et du e-commerce 2007/2008
indique que 80% des internautes préparent leurs achats sur Internet et que
66% des 31,9 millions d'internautes ont déjà acheté en ligne, soit 21 millions
de personnes et que le nombre des sites marchands actifs s'élevait à 36 900
fin 2007, en forte progression. Le e-commerce a représenté 16 milliards d'eu-
ros en 2007, en hausse de 34% par rapport à l'année précédente.

Ces chiffres ne se sont pas démentis sur le premier trimestre de 2008, selon
le bilan trimestriel de la même FEVAD, malgré un contexte économique mo-
rose dans l'ensemble et un ralentissement général de la consommation : les
ventes sur internet ont progressé de 30% en France au cours des trois pre-
miers mois de l’année (bilan réalisé à partir de données recueillies auprès des
sites "leaders" et des plates-formes de paiement opérant pour le compte de
près de 40 000 sites marchands).

Ce chiffre est confirmé par l'ACSEL (Association pour le commerce et les ser-
vices en ligne), qui évalue la progression à 31% par rapport au premier tri-
mestre 2007 (et à + 7% par rapport au 4e  trimestre 2007).

Malgré un léger tassement sur la période par rapport à 2007 (qui affichait
une croissance à 35%), ces chiffres demeurent plus qu'honorables. Cela s'ex-
plique par l’arrivée de nouveaux clients : + 3,1 millions d’acheteurs sur un an
et un niveau de confiance qui continue de progresser : 62,4% des internau-
tes ont confiance dans l’achat en ligne (60,8% au premier trimestre 2007).

Le chiffre d'affaires total généré sur le trimestre est estimé à 4,9 milliards d’€.

Côté emploi, la FEVAD s'associe au Benchmark Group pour réaliser ses éva-
luations. Publiés le 9 juin, les chiffres 2008 font état d'effectifs du e-com-
merce en hausse de 21% en 2007, avec plus de 20 000 emplois directs en
France, hors intérimaires et commerçants indépendants et hors emplois in-
directs. Loin d'être anecdotiques, donc. Les effectifs devraient continuer à
augmenter en 2008 et 2009 et les créations d’emplois se poursuivre sur la
même période (de 12 % en 2008 et 10 % en 2009, selon l’étude).■

> Le module xtend de Sage

Dominique Bopp
directeur produit 

division MGE de Sage
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■ CEGID EN BREF...
Avec plus de 2000 collaborateurs, le groupe Cegid est le premier édi-
teur français de progiciels de gestion et fait partie du Top 10 européen.

Son offre, disponible en mode insourcing ou “on demand”, répond aux
besoins des entreprises, de la TPE au grand groupe :

Outre Cegid Business, solution modulaire et intégrée
(Comptabilité–Finance–Fiscalité, Paie–RH, Gestion Commerciale, Ges-
tion d’Affaires, GRC, Gestion de Production…), également verticalisé
pour la Mode, l’Industrie, les Services, le Commerce Spécialisé, l’Hô-
tellerie-Restauration, le BTP, le Négoce, et la Propreté, Cegid dispose
d’une offre unique en matière de finance, fiscalité, paie et res-
sources humaines.

A travers ses filiales et son réseau international de partenaires, les so-
lutions Cegid sont déployées dans plus de 40 pays. ■

Une solution 
communicante
Cegid Business s’est très vite im-
posé. "Cet outil intègre évidem-
ment les fonctions que nous re-
cherchions, mais également des
possibilités très intéressantes de
paramétrage et de personnalisa-
tion des environnements de tra-
vail. La qualité des documents gé-
nérés et la facilité d’accès aux
données et d’échange de l’infor-
mation nous ont aussi fortement
séduits ".
“Nous sommes également sans
doute l'un des clients de Cegid
qui met le mieux à profit les éton-
nantes capacités de communica-
tion existant entre les différents
modules et notamment la gestion
d'affaires et la gestion de la rela-

tion client. Une commande client
qui nous parvient est aujourd’hui
automatiquement générée chez
nos principaux fournisseurs, sans
qu’aucune ressaisie ne soit né-
cessaire. Cela nous fait gagner un
temps précieux et limite les ris-
ques d’erreurs." 

"Nous bénéficions d'un suivi com-
plet de chaque commande, de
l’émission à la facturation et li-
vraison : une traçabilité essen-
tielle pour accélérer les prises de
décision et permettre à chacun
de mieux répondre aux attentes
de la clientèle. Toute l’information
est enregistrée et classifiée dans
l'historique des opérations, ce qui
favorise les échanges et rend pos-
sible un meilleur partage entre les
différents collaborateurs ". ■

En se dotant de Cegid Business, le premier fournis-
seur français de systèmes d'information géographi-
que a dynamisé sa gestion commerciale et sa ges-
tion d’affaires. Et amélioré ainsi le service rendu à
ses clients.

ESRI France 
optimise la gestion de ses clients 
avec Cegid Business 

Créé en 1988, ESRI France est le
distributeur exclusif dans l’Hexa-
gone des logiciels d'ESRI, leader
mondial des systèmes d’informa-
tion géographique (SIG) et de car-
tographie. Utilisées partout dans
le monde, les solutions ESRI sont
particulièrement recherchées dans
les domaines de l’environnement,
le géomarketing, l’aménagement
du territoire, la recherche, l’indus-
trie et les services…

Avec 125 salariés et un CA an-
nuel de 18 M€, la société occupe
aujourd’hui le premier rang parmi
les fournisseurs français de SIG
dans l’Hexagone, position que l’en-
treprise doit à la qualité de ses
produits, mais également à l’ex-
cellence de ses services.

Priorité à la qualité
de service 
Pour développer et optimiser son
activité, l’entreprise s’appuie de-
puis 2004 sur l’ERP Cegid Busi-
ness. "Pour garantir notre qua-
lité de service, il nous faut travailler
avec des outils performants de
gestion commerciale, de gestion
d’affaires et de comptabilité.Avant
2004, chaque service utilisait des
logiciels de gestion disparates, qui
ne communiquaient le plus sou-
vent pas entre eux.
Nous avons cherché un système
d’information global, simple d’ac-
cès, avec un référentiel de don-
nées unique, orienté utilisateur, et
qui permet un véritable partage
de l’information à l’intérieur de
l’entreprise ", indique Dominique
KORNETZKY, gestionnaire des sys-
tèmes d’information d’ESRI France.

www.cegid.fr •  cegid@cegid.fr •  Tél : 0820901802

“
Un système

d'information
global, simple

d'accès... 

“

SL4 / D5 20 sept

La Solution
> Cegid Business Comptabilité
> Cegid Business Immobilisations
> Cegid Business Gestion Commerciale
> Cegid Business Gestion d'Affaires
> Cegid Business Relation Clients
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> Les produits de la gamme ArcGIS - Le SIG Universel
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"La principale différence entre un site
de e-commerce B2B et B2C, c'est que
dans le premier cas l'internaute s'iden-
tifie au début de la transaction tandis
qu'en B2C il s'identifie à la fin" confirme
Laurent Toulemonde, Directeur Ligne
de Business ERP et Business Solutions
de Generix Group. Chez Generix, la prin-
cipale préoccupation tourne plutôt au-
tour du multicanal, c'est-à-dire de la
distribution s'appuyant sur de multiples

supports : Internet, mais aussi un réseau de magasins
traditionnels, de la vente par correspondance ou à do-
micile. Et ses produits Generix Collaborative Entreprise
et Agil adressent précisément cette problématique en
permettant de suivre l'activité du client (fidélité, messa-
ges, opérations commerciales) quel que soit le canal qu'il
utilise. "D'où qu'ils viennent historiquement, nos clients
se diversifient" constate Laurent Toulemonde. "Ils vont
tous vers le e-commerce, car ce canal progresse bien
entendu beaucoup plus que les autres. Mais nous voyons
aussi des 'pure-players' du Web, comme CDiscount, al-
ler vers la distribution en magasins. Plus fréquemment,
on constate l'inverse, comme pour Cultura ou Made in
Sport, par exemple. D'autres, comme la Maison de Va-
lérie, viennent de la VAD ou de la VPC et ouvrent un site
de e-commerce. Enfin, les industriels et fournisseurs de
la grande distribution se lancent également de plus en
plus souvent dans le e-commerce."

Chaque éditeur y va donc de sa propre solution, à l'his-
torique et aux caractéristiques techniques singulières.
"Ce qui est sûr, c'est que lorsqu'une entreprise change
son ERP, elle en choisit un  possédant un module de e-
commerce intégré" affirme péremptoirement Ludovic La-
gneau. Il poursuit en constatant "Il y a quelques années
il fallait avoir un module de e-commerce pour avoir une
offre complète mais personne ne l'adoptait. Aujourd'hui
on nous le demande systématiquement et les clients l'ins-
tallent et l'utilisent vraiment." ■

Benoît Herr

L'importance de l'intégration
En cas d'utilisation d'une solution tierce avec
l'ERP Qualiac une interface sera nécessaire.
"Dans ce cas, les données vivantes passent
par le sas de Qualiac : l'application externe
y dépose ses données, qui sont validées,
traitées et récupère les éventuelles erreurs
en retour. Ce système peut néanmoins être
quasiment temps réel car il peut mettre à
profit des Web Services ou des procédures
stockées" explique Thierry Ceyras, Direc-
teur Général Qualiac Group.

"L'intégration du module de e-commerce
avec l'ERP est plus qu'essentielle : elle est
vitale" affirme Ludovic Lagneau, Directeur
Associé de Jeeves France. Chez Jeeves, elle
repose sur la réplication de données à un
rythme défini par l'utilisateur, qui peut aller
jusqu'à l'instantané et au quasi-temps-réel.
"C'est pour cela que nous sommes contents
de bénéficier de toutes les fonctionnalités
de Microsoft en termes de réplication. Le
temps-réel est possible et relativement trans-
parent lorsque l'infrastructure a été correc-
tement étudiée. Ce sont des technologies
Microsoft qui dialoguent entre elles : la
charge n'est donc pas énorme" poursuit-il.

Chez Sage, on entérine l'importance de l'in-
tégration : "Grâce à notre protocole sData,
les échanges avec l'ERP X3 se font en quasi-
temps-réel, même si ce n'est pas une obli-
gation. Qui peut le plus peut le moins" nous
dit Dominique Bopp, directeur produit au
sein de la division MGE de Sage. "Par na-
ture, l'ERP centralise les données vivantes
telles que les stocks, les promotions etc. Il
est donc logique de connecter l'application
de e-commerce le plus possible en temps
réel avec l'ERP. C'est au travers de cette in-
tégration que l'on apportera les services à
valeur ajoutée dont ont besoin les entrepri-
ses pour fidéliser les clients."

Laurent Toulemonde, Directeur Ligne de
Business ERP et Business Solutions de Ge-
nerix Group est encore plus explicite : "L'in-
tégration de notre solution Generix Collabo-
rative Entreprise (GCE) avec l'ERP est totale
puisque GCE, notre ERP et la solution de e-
commerce ne font qu'un !"
Generix propose en fait deux alternatives,
en matière d'intégration entre ERP et e-com-
merce, qui résument à elles seules le choix
proposé aux entreprises :
- soit on privilégie l'autonomie du site, qui

pourra vivre même coupé de l'ERP (en cas
de panne par exemple). Il est néanmoins né-
cessaire d'en rafraîchir périodiquement les
données (tarifs, stocks, offres commercia-
les, base clients, catalogue etc.) à partir de
l'ERP, via des interfaces. La fréquence de
rafraîchissement se règle et peut aller jusqu'à
un "toboggan de commandes" (toutes les 2
minutes), mais demeure asynchrone

- soit on privilégie l'unicité des informations
et des traitements : le site va communiquer
de manière synchrone avec l'ERP. C'est ce-
lui-ci qui prend en charge toutes les données
vivantes (disponibilités de stock, contrôle des
informations client) et tous les calculs (frais
de port, valorisation du panier de l'internaute).
Cette philosophie est très différente de la pre-
mière, car le site de e-commerce ne néces-
site que très peu d'informations et les appli-
cations apportent beaucoup de souplesse.
Chez CDiscount par exemple, filiale du groupe
Casino, qui possède aussi quelques maga-
sins, les étiquettes prix sont mises à jour en
temps réel en magasin lorsqu'une vente flash
intervient sur le site.

Mais la nécessité du choix demeure. ■

Laurent Toulemonde
Directeur Ligne de

Business ERP et Business
Solutions de Generix Group

> Architecture des applications de Generix
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Avec un effectif de 46 per-
sonnes, Protem est le leader ré-
unionnais de la chaudronnerie
et maintenance industrielle. A
ce titre, Protem fabriques des
machines et des ouvrages

chaque fois spécifiques pour ses
clients en s’appuyant sur un bu-
reau d’étude performant.
Afin de rationaliser son systè-
me d’information et sa gestion
de production en particulier, Pro-

• Etre automatiquement lié avec
les stocks et les achats.
• Suivre la rentabilité réelle des
affaires
• Etablir des prévisionnels
• Suivre les ressources hu-
maines et leurs formations (10%
du temps de travail)

Pour mettre en œuvre le projet,
Je me suis personnellement ren-
du en métropole pendant une
semaine en décembre 2007 et
nous avons réalisé 80% des pa-
ramétrages conjointement sur 5
jours. Nous avons ensuite pu ins-
taller une première version au
mois de janvier 2008. Le projet
a été court. Aujourd’hui je suis
autonome sur l’évolution du sys-
tème et je mets chaque jour en
œuvre les procédures qui per-
mettent à l’entreprise de gagner
en productivité dans un esprit
d’amélioration continue”. ■

tem a choisi de s’équiper de
l’ERP souple de NOUT : SIMAX
Industrie.

La Solution
Patrice Schmitt, Directeur in-
formatique : “Nous cherchions
un outil performant, capable de
répondre à nos spécificités et
pour un coût raisonnable car
nous restons une PME. Cette
combinaison, seule NOUT a su
nous l’offrir avec SIMAX. Notre
projet ERP tout compris ne nous
a coûté que 26 000 euros”.

Nos objectifs étaient multiples :
• Faciliter le travail du bureau
d’étude dans l’évaluation des
coûts de fabrication
• Transformer automatiquement
le projet en ordre de fabrication
sans ressaisies lorsque le client
accepte le devis

Protem a choisi l’ERP de NOUT :

SIMAX Industrie 

ERP

3131

Tél. : 04 67 50 17 80 • E-mail : contact@nout.fr

Site : www.nout.fr

“ Nous cherchions un outil 
capable de répondre à nos spécificités

pour un coût raisonnable “

■ LA GAMME SIMAX COMPREND
UNE SÉRIE D’ERP MÉTIER 
SIMAX Industrie, SIMAX Négoce,
SIMAX Hospitalier, SIMAX
Assurance, SIMAX Immobilier,
SIMAX Formation, SIMAX Point de
Vente, SIMAX Association…
Ces versions métier présentent en
standard les mêmes fonctionnalités
que la plupart des ERP concurrents
(ex : pour SIMAX industrie : CRM,
gestion commerciale, gestion de
production, gestion du planning,
gestion comptable, GRH, gestion
des stocks et du SAV…) mais

avec, en plus, une souplesse unique
et une forte capacité à communiquer.
C’est pourquoi SIMAX a été choisi
par des sociétés de tout type de sec-
teur, particulièrement ceux où les
spécificités sont fortes, et de toute
taille (de 1 à 1500 personnes). ■

■ QUELQUES RÉFÉRENCES :
Groupe Bakkavor, Région Lan-
guedoc Roussillon, Thales, Net-
makers, Logitrade, Matériel Pera,
Omnya, Libenti, RWS...

l’éditeur NOUT
NOUT a été primée pour SIMAX par le Ministère de la recherche pour
l’inventivité dans la conception de l’architecture de SIMAX.

> Tableau des étapes de fabrication :
Le calcul des couts établi par le bureau d'étude, permet de faire une estima-
tion précise des couts humains, machines et matières premières à chaque
étape de la production d'un produit spécifique.

> Synthèse des affaires :
Les données de production entrées au fur et à mesure : saisie des temps
machine et humains, saisie des entrées et sorties de stock réelles, sont réca-
pitulées dans un tableau comparatif qui donne la rentabilité réelle de l'affai-
re en comparaison avec l'estimation initiale. Les données réelles peuvent
ensuite être réinjectées dans le système pour affiner les futures estimations.
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> : Il existe des combinés IP
aussi sophistiqués que les
postes qui équipent le
“standard” de l’entreprise. 

> Le Téléphone IP se
présente comme un
combiné classique 

32

Si la communication unifiée peut encore être un doux rêve, utopique pour certains, la VOIP/TOIP est tout ce
qu’il y a de plus concret : elle est souvent l’opportunité de remettre à plat l’infrastructure de services de télé-
phonie, mais également, dans bien des cas, l’infrastructure informatique elle-même. Quelles solutions pour
la VOIP/TOIP ? Quels services ? Quels prestataires et quels coûts ? 

En quelques années, le réseau informa-
tique et les PC connectés ont vu se gref-

fer des “softphones” personnels comme MSN
Messenger, Skype et autres “netphones”.
La VOIP est devenue un terme générique et
s’est étendue à la TOIP, téléphonie sur IP,
dès que la convergence des réseaux infor-
matiques et téléphonique s’est rejointe sur
le protocole IP. En définitive, passer à la VOIP
(ou Voix sur IP) s’avère assez simple lors-

que tout n’est que réseau informatique. Tou-
tefois, lorsque l’on vient à aborder la TOIP
professionnelle, c’est là que les choses peu-
vent se compliquer : le service fourni par la
solution retenue doit être au moins équiva-
lent à celui d’un “standard” téléphonique
classique, c'est-à-dire ce que l’on appelle
le PABX.
Téléphonie + IP signifie matériels et logi-
ciels nouveaux, passerelles entre télépho-
nie classique, téléphonie mobile et réseau
IP de l’entreprise, prestations de services
internalisées et/ou externalisées.
Ce “magma” induit des différences de coût
substantielles sur les budgets d’investisse-
ment et de fonctionnement : matériel, logi-
ciel, installation, maintenance, abonnements,
et, ce qui est fondamental à analyser, le coût
réel des télécommunications.

IP PBX, Centrex ou PABX ?
L’alternative à la téléphonie “moderne” tient
dans trois architectures de déploiement de
services et dans leur mise en interopérabi-
lité :
> le Full IP (trafic VOIP et/ou Centrex hé-
bergé pour VOIP/TOIP),

> le mixte IP et téléphonie classique
(IP PBX) sous différentes formes 
> la téléphonie classique via un PABX,
étendu à l’IP afin de lui adjoindre de nou-
veaux services sur un équipement, souvent
coûteux, largement déployé dans l’entre-
prise. A noter que les PABX de dernière gé-
nération sont devenus de véritables IP PBX
servant à relier du trafic IP vers des réseaux
téléphoniques câblés de manière classique
et vers des réseaux 100% IP.

Avec la TOIP et la VOIP, les distinctions en-
tre Full IP et mode mixte flirtent souvent en-
semble : s’il y a besoin d’interfacer le ré-
seau téléphonique avec le réseau IP, il y a
forcément à un moment ou à un autre un IP
PBX, ne serait-ce que sous forme de pas-
serelle. Interviewé par nos soins, le cabinet
Forrester dégage ces trois tendances d’ar-
chitectures comme s’adressant à des mar-
chés assez spécifiques. Les grosses PME et
grands comptes qui exploitent surtout du
trafic IP au niveau de gros réseaux WAN vont
exploiter l’IP PBX selon deux modes, soit en
mode hybride ou mixte , soit en mode 100%
logiciel de type “softswitch” servant alors

par Olivier Pavie 

Passer à la 

VOIP/TOIP

Les téléphones IP

L’exploitation du Centrex est équivalente à un usage Full IP. Il consiste donc
soit à utiliser des logiciels de VOIP/TOIP sur PC fournis par l’opérateur, soit
des téléphones IP sur Ethernet (sans fil avec base et DECT, filaires avec ou
sans alimentation en fonction de l’utilisation de la norme POE ou “Power Over
Ethernet”), voire des téléphones IP en Wifi, même si cela n’est pas forcément
le plus intéressant pour un usage intensif notamment au vu de la faible au-
tonomie liée à la consommation électrique de cette norme. Les bases DECT
connectées en IP sont plus intéressantes, d’autant qu’il existe de véritables
plates-formes téléphoniques DECT capables de directement gérer plusieurs
dizaines de flux VOIP en Interne et en externe. ■

La voix de  l
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croissance rapide de
l’entreprise. Capable de
gérer jusqu’à plusieurs
milliers de lignes en si-
multané, le Centrex of-
fre les services d’un
PABX aux utilisateurs
qui lui sont reliés par li-
gne SDSL ou spéciali-
sée : c’est le PABX “vir-
tuel”. Le Centrex est

aussi l’IP PBX des grosses PME ou des
grands comptes qui veulent exploiter leurs
services téléphoniques en mode “hébergé”,
ce qui se justifie surtout lorsque la société
dispose de nombreux bureaux et agences
partout en France et/ou dans le monde.

Les choix de l’IP PBX 
et de la convergence IP PABX
L’IP PBX dans l’entreprise, c’est la posses-
sion et la maîtrise de son infrastructure té-
léphonique. Cela commence par la maîtrise
de l’annuaire téléphonique, et cela va jusqu’à
tous les services qu’il sera inutile de rem-
placer ou de reprogrammer en cas de chan-
gement d’opérateur/fournisseur de servi-
ces. L’IP PBX commence par la petite boîte,
sorte de routeur à laquelle peuvent se rac-
corder des équipements LAN, WAN et RNIS
(Numeris). Les lignes Numeris ainsi raccor-
dées se retrouvent disponibles en VOIP sur
réseau informatique de l’entreprise via des
logiciels clients SIP (Session Initiation Pro-

tocol). Avaya, un des leaders de la TOIP at-
taque ce marché avec des packs Avaya Quick
Edition (2 téléphones + passerelle IP/T0 vers
opérateur SIP) : cette approche faisant par-
tie des offres TPE de l’équipementier qui
s’occupe également de PME avec IP Office
PME (jusqu’à 300 postes) et de grands
comptes (dont certains de ces derniers, 1/3
environ, en direct). VOIP Telecom, spécia-
liste VOIP propose des IPBX pouvant gérer
des lignes T0/T1/T2 couplées à des solu-
tions logicielles intéressantes.

L’approche IP PBX peut évidemment inté-
grer de nombreuses fonctions comme c’est
le cas de l’UC 500 de Cisco qui va jusqu’à
intégrer non seulement des fonctions de té-
léphonie, mais aussi de nombreuses fonc-
tions de gestion évoluée du réseau informa-
tique lui-même, poussant ses services
jusqu’à la Communication Unifiée. L’offre de
base étant typiquement adaptée à des en-
treprises pouvant aller jusqu’à 50 postes.

Dans une autre optique visant à supprimer
les abonnements type Numéris mais en gar-
dant tous les services de l’infrastructure té-
léphonique déjà installée, certains opéra-
teurs comme Ipnotic Telecom proposent l’in-
terfaçage 100 % IP de n’importe quel PABX
vers ses équipements, permettant ainsi un
passage à l’IP, uniquement dans le but d’éco-
nomiser sur les abonnements et les com-
munications.

VOIPDOSSIER

“La téléphonie 
est la nouvelle jungle 
technologique”

TÉMOIGNAGE

e  l’économie !!!

Gilles Fouchard

plus à gérer le trafic IP de type VOIP entre
différents sites. Dans ces grandes sociétés,
les infrastructures pourront être un mélange
hybride de PABX déployés sur de gros sites
et de passerelles Full IP sur de petits sites,
tous interconnectés à des IP PBX hébergés
chez des opérateurs. La stratégie étant
de viser la Communication Unifiée.

Toujours selon Forrester, en ce qui
concerne la téléphonie sur IP, les peti-
tes entreprises ont tendance à s’orien-
ter vers des services liés à l’usage du
Centrex, ce qui est prouvé par une crois-
sance par deux de l’adoption de cette
offre entre 2006 et 2007.
En termes de chiffres, Forrester souli-
gne que 80 % des grosses sociétés euro-
péennes intègrent le passage à la VOIP dans
leur stratégie, voire directement le passage
à la Communication Unifiée et seulement 12%
ne l’envisagent pas. 60% des petites et moyen-
nes sociétés (SMB pour Small to Medium si-
zed Businesses) intègrent au moins le pas-
sage à la VOIP et 39 % ne l’envisagent pas.
Pour les sociétés de moins de 100 person-
nes, ce sont carrément 48% qui n’envisa-
gent pas le passage à la VOIP !

Le Centrex pour les PME
Le “Centrex”, pour la petite PME, c’est l’éco-
nomie totale de l’investissement dans l’in-
frastructure d’intelligence téléphonique de
l’entreprise. Placé chez l’opérateur de télé-
phonie (ITSP ou Internet Telephony Service
Providers), le Centrex, ou équivalent, est l’ap-
pareil de mutualisation par excellence de la
téléphonie pour les petites et moyennes en-
treprises. Il permet aux opérateurs d’offrir
des services peu coûteux adaptés à une
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Pour Gilles Fouchard, directeur du développement de Lizybiz, société
parisienne spécialisée dans la création et la fabrication de tissus et

de vêtements pour les marques de prêt-à-porter, “la téléphonie est la
nouvelle jungle technologique. Il semble que l'on ait inventé des modè-
les économiques complexes sur ce qui devenait quasiment gratuit : faire
passer de la voix (très peu consommateur en bande passante) dans des
tuyaux chargés de véhiculer de la vidéo temps réel. Ayant pris l'habitude
de téléphoner gratuitement à travers le monde avec Skype ou à très fai-
ble coût avec SkypeOut, on devient sensible aux coûts, dès lors que l'on
questionne des opérateurs et sociétés de services sur le déploiement
d'un réseau. Si les solutions IP ont le vent en poupe, on déchante vite à
la lecture des devis : entre la solution technique proposée, le coût d'ac-
quisition des matériels et les grilles de coûts de communication, il est
très difficile de s'y retrouver et de comparer les offres.” ■

> Cet IP PBX Innovaphone intègre 5
entrées ISDN et offre ainsi la possibilité de
gérer 10 appels extérieurs simultanés en
téléphonie classique. 

> La passerelle FXO
propose la connexion
d’équipements
analogiques sur une
infrastructure 100%
réseau Ethernet IP et
accès TOIP full IP. 
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Pour certains, l’abonnement aux lignes de
téléphone traditionnel restant un gage de
sécurité de disponibilité de réseau télépho-
nique au cas où l’infrastructure IP ne serait
plus accessible en interne ou chez l’opéra-
teur, l’IP PBX peut typiquement répondre à
cette attente.

Mobilité et TOIP/VOIP
A partir du moment où la téléphonie de l’en-
treprise passe à l’IP, tout devient possible
en termes d’interconnexion de mobiles GSM
dans la téléphonie de l’entreprise. Parfois
même sans que les interlocuteurs se dou-
tent que le destinataire de l’appel soit sur
mobile, loin de son bureau. Tous les équi-
pementiers, intégrateurs et opérateurs pro-
posent des solutions, dont certaines sont
françaises comme c’est le cas, par exem-
ple, de celles proposées par Quescom (par-
tenaire technologique d’Avaya,Alcatel, Cisco
et d’autres) dans le domaine notamment des
passerelles GSM. Avec une telle passerelle,
les services GSM deviennent aussi transpa-
rents que des services de téléphonie fixe.

L’ouverture, maître mot
Dans l’ensemble, si tous les acteurs s’orien-
tent vers la communication unifiée et consi-
dèrent la VOIP/TOIP comme un point d’en-
trée vers cette intégration de services infor-
matisés et multimédias, il ressort très net-
tement une volonté d’ouvrir les équipements
vers des standards largement éprouvés. Sie-
mens l’illustre et le met en avant avec ses
véritables Carrier IP totalement adaptés au
protocole SIP sans aucune particularité au-
tre que le standard dans les contenus (pas
d’encapsulation de sous-protocoles proprié-
taires). Tout ceci dans un environnement
OpenOffice ME jusqu’à 150 postes à desti-
nation des PME. Les autres acteurs comme
Avaya jouent aussi sur ce registre, tout
comme Cisco et d’autres.

Distinguer équipements, 
services et
télécommunications
Pour réaliser ce dossier, nous avons eu en-
tre les mains les propositions commercia-
les de cinq intervenants pour une PME de
petite taille. Dans plusieurs cas, ce qui res-
sort principalement des propositions en ques-
tion, c’est clairement la volonté de brouiller
les cartes entre matériel, logiciel, installa-
tion, abonnement à la hot line, abonnement
à la maintenance, abonnement aux lignes
téléphoniques (IP virtuelles ou classiques)

et le coût des télécommunications. Bien dis-
tinguer l’infrastructure des télécommunica-
tions est un impératif. L’avantage de cer-
tains packs pour TPE comme en proposent
par exemple B3G ou Avaya, c’est d’intégrer
une offre globale simple à identifier, du même
acabit que celles que l’on rencontre en tant
que particulier auprès de son ISP habituel
lorsqu’on dispose d’une ligne gratuite pour
appeler toute la France.

Quels intervenants ?
Pour les PME, les choix d’intervenants sont
multiples : cela va de l’installateur de ré-
seau de quartier jusqu’à l’intégrateur/SSII
bien implanté au niveau national, ou à l’opé-
rateur qui intervient directement. Les instal-
lateurs “de quartier” sont souvent liés à des
opérateurs alternatifs qu’ils “distribuent”
comme c’est le cas des installateurs B3G,
le “spécialiste” du Centrex qu’il baptise B-

Centrex. La position de B3G n’est évidem-
ment pas la seule sur le marché, loin de là.
Les intégrateurs de plus grande échelle,
voire au niveau national de type Spie Com-
munication, ont tendance à travailler avec
de gros opérateurs comme Neuf Cegetel.

Mais il y a aussi des intégrateurs/opérateurs
dont le métier est la flexibilité de l’intercon-
nexion et l’interopérabilité maximale IP au
niveau mondial (Asie, Pacifique, Europe et
USA) avec leur propre réseau de télécom-
munications comme c’est le cas de Verizon
Business qui propose l’interopérabilité sur
Centrex, IP PBX dédié et PABX traditionnels.
Pour l’intégration,Verizon Business s’appuie
notamment sur des produits de Broadsoft,
un des leaders en matière d’applications de
VOIP et de Communication Unifiée intégrés
par les ISP et opérateurs de téléphonie. Du
côté d’Orange, la stratégie repose sur Orange
Business Services, particulièrement cher pour
de petites infrastructures tout IP ou plus clas-
siques du genre PABX.

Au moment du choix
Le choix d’une solution n’est évidemment
pas simple. Toutefois, l’usage de l’IP pour la
téléphonie a l’intérêt de se préoccuper de
l’infrastructure réseau informatique et de
s’appuyer dessus. Cette colonne vertébrale
de l’information, au moment de passer à l’IP,
doit faire l’objet d’une attention toute parti-
culière pour se décider vers du PABX étendu
à l’IP, vers de l’IP PBX ou du full IP. ■

Olivier Pavie

> L’UC500 de Cisco se pose en “standard
téléphonique IP” particulièrement modulable y
compris en proposant des ouvertures vers le Wifi. 

Full IP et IP PBX, concrètement, les connectiques ?
Les connectiques du Full IP type Centrex se
contentent de relier un ou deux liens spé-
cialisés ou SDSL à l’infrastructure de réseau
Ethernet de l’entreprise au moyen d’une pe-
tite boîte pouvant elle-même disposer de
ports de connexion de lignes analogiques
en sortie (FXS) pour relier les prises FXO
d’un téléphone analogique ou d’un téléco-
pieur. Avec le protocole SIP Trunk exploité
par les opérateurs, il existe de toutes les fa-
çons un moyen de connecter des boîtiers
FXS sur le réseau Ethernet pour brancher
des équipements analogiques là où on le
souhaite. Pour des équipements Ethernet,
tout se fait par les connexions Ethernet, pan-
neaux de brassage et les Switch. Les Switch
POE (Power Over Ethernet) permettent de

raccorder des postes téléphoniques POE qui
ne nécessitent pas d’alimentation électri-
que complémentaire. Dans une infrastruc-
ture VOIP, le mieux est de disposer d’un bras-
sage de ports Ethernet classiques en
100/1000 Mbits/s et des ports Ethernet POE
en 10/100 pour la téléphonie.

Dans le cas d’un usage de type IP PBX, les
câblages sont très proches de ceux d’un
équipement Full IP. Ce qui va changer, c’est
la gestion des lignes de téléphone qui pro-
viennent non plus d’un flux IP mais de li-
gnes analogiques ou RNIS, T1 ou T2 qui vont
être directement raccordées à la boîte : pour
les sociétés qui remplacent leur vieux PABX,
il n’y a qu’à raccorder les anciennes arri-
vées du PABX vers l’IP PBX. ■
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Etude de coûts : des devis du simple au quadruple
Pour réaliser notre dossier, nous avons pu dis-
poser de devis réels concernant l’équipement,
d’une PME devant déménager et équiper ses
nouveaux locaux d’une solution de téléphonie
adaptée à sa croissance.
Les sociétés interrogées ont été deux intégra-
teurs de téléphonie, B3G, (Iperlink et JLL), et
les autres, des intégrateurs de solutions infor-
matiques, réseau, communications : Spie Com-

munications, Orange Business Services et
Vokto. Les devis ont été réalisés pour 11 pos-
tes téléphoniques. Les prix peuvent aller du
simple au quadruple sur l’infrastructure, son
installation et sa maintenance, sans compter
les abonnements et les coûts de communica-
tion. Comme indiqué dans le dossier, les ex-
plications peuvent être très courtes, voire inexis-
tantes voire incompréhensibles pour le néo-

phyte. En revanche, des devis détaillés et in-
téressants ont été proposés par Spie, JLL et
Vokto. Orange Business Services, qui a exigé
la confidentialité du devis, est lanterne rouge
dans tous les cas sur ce devis, avec des prix
supérieur sur l’équipement et la maintenance,
et une absence caractérisée de détails sur l’in-
frastructure mise en place. ■ O.P.

JLL Iperlink Orange Bness Sces Spie Vokto
(avec B3G) (avec B3G) (avec Orange) (avec Neuf Cegetel) (sans tarifs opérateurs)

Devis confidentiel

Type de solution Centrex Centrex (Devis confidentiel) IP PBX Full IP IP PBX sur lignes T0

Nre de téléphones proposés 
sur l'offre (fixes + DECT) 8 postes fixes 8 postes fixes 8 (dont 2 DECT) 10 (dont 5 DECT

1 425,00 € 2 804,01 € 4 036,18 €

Installation comprise 1 005,00 € comprise 1 290,00 €

Formation à l'usage du 
standard (1/2 journée) comprise 250,00 € optionnelle 400,00 €

Coût Total d'investissement 6283 € HT 2 680,00 € 2 804,01 € 5 726,18 €
(estimé par rapport aux 
informations du devis)

Abonnements proposés :

Maintenance/an comprise assurée par Iperlink, 252,36 € 1 128,00 €
sans précisions

Support téléphonique proposé compris 2 mois gratuits illimités compris 400,00 €
(helpdesk administrateur)

Devis Total Hors Taxes 2 680,00 € Devis confidentiel 2 804,01 € 6 274,33 €

146,12 € 62,32 € 80,28 € 252,46 €

Abonnement 118 € HT/mois 155 € HT/mois 119,30 € HT/mois Pas d'offre proposée
télécom proposé

TOTAL MENSUEL 264,12 € 217,32 € Devis confidentiel 199,58 € non calculable

Commentaire sur l'offre

Solutions
téléphoniques
prenant en compte
l'existence physique
d'un réseau Ethernet
dans l'entreprise

"Forfait Centrex" + "équipe-
ments" placés en

colonne"RM leaser" pour
Reglement mensuel au lea-
ser. Le prix calculé à partir
du devis est élevé puisqu'il

se situe à plus de 6200 €.HT

pour des appels illimités en
national/régional/local sur
chaque poste, le reste aux

tarifs Neuf Cegetel

L'offre proposée l'est entiè-
rement sous forme d'abon-
nement mensuel de location
pour 36 mois (avec option

d'achat ?) du matériel et un
abonnement mensuel illimité
en national, régional et local
pour chacune des 8 lignes :
le coût mensuel estimé sur

48 mois est un calcul réalisé
par la rédaction pour trouver
une correspondance avec les

autres devis

Ce qui est assez lourd en
investissement avec la for-

mule B3G, c'est que les tarifs
ne sont pas vraiment dégres-

sifs en fonction du nombre
de lignes et qu'il faut donc

bien calibrer son attente : la
section investissement

devient vite négligeable face
au prix de l'abonnement

télécommunications. De plus,
la proposition sur 60 mois
intègre les abonnements

Télécom : comment cela est-
il géré au bout des 60 mois ?

L'offre proposée est élevée
en termes de maintenance,
ce qui a tendance à doubler
le budget global par rapport
aux autres offres. Par ail-
leurs, l'offre est très som-
maire en termes d'explica-
tions. Sur deux demandes,
l'une en Full IP et l'autre en

"classique" TO, aucune diffé-
rence expliquée et aucune
différence significative de
prix. Pas d'indications de

prix de télécommunications.

L'offre, extensible jusqu'à 16
postes, est très complète et
très attractive dans l'ensem-

ble de la prestation,
jusqu'aux tarifs des télécom-

munication, au plan de
numérotation interne. La

seule réelle limitation
concerne l'accès 100% DSL
qui peut être compensé en

cas de panne réseau ou élec-
trique, pour une TPE ou petite

PME, par des accès  vers
mobiles.

L'offre ne propose pas
d'opérateur. Aucun coût n'est
donné, toutefois, Vokto s'est
basé sur une installation à

base de 5 lignes T0 pour réa-
liser une installation très
"classique" : charge au

client de choisir son fournis-
seur de lignes et ses coûts

de communication sans que
cela l'empêche d'exploiter

d'autres lignes 100 % IP par
la suite en fonction des

besoins

Connexion réseau IP 
(incluant matériel spécial
téléphonie avec postes
téléphoniques)

Coût mensuel HT estimé
par la rédaction (investissements
+ abonnements maintenance et
services divers) sur 48 mois hors
télécommunications et
abonnements télécoms avec un
taux d'interêt à 5,5%
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CRM, HelpDesk, BPM : on vous
fait faire les pieds au mur ?

OPTEZ POUR
UNE SOLUTION SIMPLE,
SOUPLE ET PÉRENNE

Des applications métiers sont devenues critiques
pour votre entreprise. Vous n’avez ni le temps ni les
budgets pour y répondre. Vous allez perdre pied ?

EnterpriseWizard est une application de type CRM/HelpDesk
totalement personnalisable, sans programmer. En quelques
jours, nous créons, au pied levé, des applications métiers
sur mesure, dont vous gardez la maîtrise.
La compatibilité multiplateforme, le moteur de Workflow par
glisser/déposer, et la gestion fine des droits d’accès
assurent la montée en charge à moindre coût et l’évolutivité
dans le temps.

Partez du bon pied
avec EnterpriseWizard !
Pour plus d’information www.enterprisewizard.fr

18 avenue de la Cristallerie 92310 SEVRES
Tél : +33 1 46 90 07 07 Fax: +33 1 46 90 07 08
www.istri.fr mail : info-ew@istri.fr

� Full Web 2.0

� Base de données

MySQL hautement

sécurisée

� Modèle 100%

paramétrable

� Workflow graphique

avec moteur de règles

� Requêtes

mémorisables

illimitées

� Interfaces

multilingues

personnalisables

par groupe

d'utilisateurs

� Reporting/Etats/

Tableaux de bord

� Interface clients**

pour self-service

24/7

� Disponible à l’achat

(Windows/Linux) ou en

mode hébergé

* Voir conditions sur notre site
**En option

GARANTIE90 JOURS :
LICENCES ET

PRESTATIONS*

Optez pour 
une solution simple,
souple et pérenne

CRM, HelpDesk, BPM :
Ne faites plus les pieds
au mur !

es applications métiers sont devenues critiques 
pour votre entreprise. Vous n’avez ni le temps ni les
budgets pour y répondre. Vous allez perdre pied ?

EnterpriseWizard est une application de CRM/HelpDesk
totalement personnalisable, sans programmer. En quelques
jours, obtenez, au pied levé, des applications métiers
sur mesure, dont vous gardez la maîtrise.
La compatibilité multiplateforme, le moteur de Workflow par 
glisser/déposer, et la gestion fine des droits d’accès
assurent la montée en charge à moindre coût et l’évolutivité
dans le temps.

Pour plus d’information www.enterprisewizard.fr

mail : info-ew@istri.fr
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ADMIN l consolidation  l déploiement

La virtualisation permet notamment d'arri-
ver à un meilleur taux d'utilisation moyen
des systèmes. On constate bien souvent que
ce taux reste faible, de l'ordre de 20%. En
virtualisant, c'est-à-dire en consolidant par
exemple 10 serveurs sur une seule machine
physique, on va pouvoir moduler et équili-
brer les charges de certains serveurs par
rapport aux autres et ainsi retailler les ma-
chines pour aboutir à des taux d'utilisation
de l'ordre de 70 à 80% d'utilisation dans
certains cas.

Du même coup, on diminue les besoins en
refroidissement : on résout ainsi les pro-
blèmes d'installations saturées et de cli-
matisations qui ne suivent pas ou
plus alors que les racks demeurent à
moitié pleins sans pouvoir accueillir
de matériel supplémentaire.

"La France est un peu à part du point de vue
de l'électricité car nous avons la chance
d'avoir un réseau de bonne qualité et pas
trop cher comparativement à d'autres pays,
y compris les États-Unis" poursuit Jean-Yves
Migeon. "En outre, le service informatique
était jusqu'ici rarement responsable de la
facture d'électricité ; ses problèmes étaient
plus opérationnels (climatisation etc.). Au-
jourd'hui, les entreprises évoluent aussi et
commencent à créer des directions char-
gées du Green IT et de l'environnement en
général. Celles-ci collaborent avec la direc-
tion informatique pour aller dans le sens des
économies."

Même si au bilan les avantages de la conso-
lidation pour l'entreprise convergent et se
traduisent en espèces sonnantes et trébu-
chantes, les bénéfices enregistrés sont de
natures très diverses, allant du gain de place
à la simplification du câblage, à l'absorption
potentielle de croissance, à la réactivité et
à l'amélioration de la qualité de service. Dans
ces conditions, la bonne question à se po-
ser est sans doute "Pourquoi ne pas conso-
lider ?"

Benoît Herr

CONSOLIDER ses serveurs :
pour quoi faire... ?

La réponse à cette question tombe souvent très vite, évidente : pour réduire les coûts. Pourtant, ce n'est pas
la seule motivation des entreprises.

Qu'il s'agisse de grands comptes ou de
PME/PMI, les problématiques tendent à

se ressembler : prolifération des serveurs
avec saturation des centres de calcul, épar-
pillement des données et des applications,
coûts d'installation et d'exploitation des ser-
veurs élevés, induisant un manque de réac-
tivité etc. Face à ce type de problèmes, les
entreprises ont recours à la consolidation de
leurs serveurs.

Des motivations convergentes
"La motivation principale à consolider de-
meure sans aucun doute la réduction des
coûts" confirme Jean-Yves Migeon, res-
ponsable marketing produits serveurs chez
Sun France. "Mais, en particulier dans les
grands comptes, il y a un autre axe impor-
tant, qui est celui de la flexibilité des infra-
structures et de la maîtrise du parc : il leur
est nécessaire de connaître leur installation
pour pouvoir installer plus rapidement un
nouveau serveur, par exemple."

La consolidation conduit à une réduction de
l'occupation au sol, parfois dans des pro-
portions gigantesques, dans des rapports
de 1 à 10. Elle conduit également à la ré-
duction de la consommation d'énergie, mais
il existe d'autres motivations, comme la sim-
plification de la gestion de l'environnement
informatique grâce à la mise en place de
standards, ou encore la réduction et la sim-
plification du câblage, l'amélioration de la
disponibilité des serveurs, une capacité de
restauration accrue ou la limitation des ris-

ques du simple fait de la ré-
duction du nombre de sites.

À ceci s'ajoute une motiva-
tion supplémentaire et rela-

tivement récente : l'aspect "vert", c'est-à-
dire écologique, ou "Green IT", comme on
dit, ou encore "eco-friendly" de la consoli-
dation. Il est clair qu'en utilisant moins d'éner-
gie, en dégageant moins de chaleur et en
ayant des besoins moindres en matière de
climatisation on préserve forcément l'envi-
ronnement, ce qui ne manque pas d'amé-
liorer l'image du service informatique et de
l'entreprise. Mais dans l'ensemble, cette di-
mension ne paraît pas encore très motrice
en France, alors qu'elle l'est déjà plus aux
États-Unis. Cela ne saurait tarder.

Consolidation et virtualisation
Lorsqu'on évoque la consolidation, la notion
de virtualisation n'est généralement pas loin.
"La virtualisation n'est qu'un des outils de
consolidation des serveurs" explique Jean-
Yves Migeon. "Elle permet d'installer un nou-
vel environnement beaucoup plus rapide-
ment et d'être beaucoup plus réactif à la de-
mande. On constate que les PME ne fai-
saient pas de consolidation il y a 10 ans. Ce
qui les amène à consolider aujourd'hui, c'est
justement l'existence de techniques de vir-
tualisation éprouvées." 

Prolifération des serveurs, éparpillement des données 
et des applications, coûts des serveurs élevés : les problématiques 

se ressemblent dans les grands comptes et les PME/PMI
“

“

>Centre de calcul de Santa Clara mis en place
suite à un projet de consolidation de serveurs

Jean-Yves Migeon,
Responsable marketing

produits serveurs 
chez Sun France
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chez HP ou le BladeCenter S chez IBM, plus
adaptés aux PME. Selon le Duquesne Group,
les serveurs en lames représentent au-
jourd'hui 15% du parc serveurs, mais pro-
gressent très fortement, ce que confirme
IDC en estimant la croissance du chiffre d'af-
faires généré par les lames à 41% sur 2007.

Les serveurs en lames
ont le vent en poupe

Dans un marché mondial toujours en croissance, les serveurs en lames s'échappent du peloton grâce à leur
plus faible consommation électrique et à leur encombrement réduit.

L e marché des serveurs est toujours flo-
rissant. Selon le Gartner, il a représenté

au niveau mondial en 2007 près de 55
milliards de dollars pour un peu moins de 9
millions de machines vendues (cf. tableaux).
En chiffre d'affaires, IBM et HP jouent tou-
jours à touche-touche tandis que Dell dé-
passe de loin IBM en nombre de machines
vendues, signant en cela le succès de l'ar-
chitecture x86 et des fondeurs comme In-
tel et AMD.

En France, le Duquesne Group, qui a récem-
ment mené une enquête "Serveurs" pour le
compte du CRIP (Club des Responsables
d’Infrastructure et de Production), décrit l'état
du parc existant ainsi : les serveurs Win-
dows et Linux représentent le gros des trou-
pes, de l’ordre de 70 % du parc. Parmi ceux-
ci on compte un serveur Linux pour 4 ser-
veurs Windows. Les serveurs Unix tradition-
nels représentent encore toujours environ
un quart du parc, le parc Solaris étant le plus
important. Mais les serveurs Solaris sont
plus petits en moyenne, ce qui explique leur
dominance par rapport aux AIX et autres HP-

UX, généralement
plus consolidés. Sui-
vent les mainframes
et les AS/400, qui
subsistent même si
leur volume demeure
marginal par rapport
aux autres architec-
tures. Le Duquesne
Group précise qu'il
reste même du VMS
et du GCOS. De son
côté, IDC confirme la
poursuite de la crois-
sance du système
d'exploitation Win-
dows en l'estimant à
9,8% sur les volumes
et à 6,9% en valeur
pour 2007.

La poussée des lames
Les serveurs tours n'ont plus la cote et font
figure de "has been". "Lors de mon arrivée
(il y a un an NdlR), j'ai découvert avec stu-
péfaction le nombre impressionnant de ser-
veurs tours qui restaient" a expliqué Bou-
chaib Baba, de la CCAS (Caisse Centrale
d'Activités Sociales du personnel des indus-
tries électrique et gazière) lors de son té-
moignage à l'occasion de la journée HP: Gé-
nération Blade 2008 le 2 juillet dernier, sus-
citant un vif étonnement du public présent.

"Le problème des tours
est double : elles sont
moins propres que les
racks et ne résolvent pas
le problème de la câble-
rie" commente Alain
Penc, Ingénieur d'affaires
chez Antemeta. "Aucune
femme de ménage ne met
les mains dans un rack ou

ne se prend les pieds dans les câbles."

Les serveurs en lames diffèrent des racks
de par la mutualisation de divers compo-
sants. Ils se présentent sous la forme de
modules s'enfichant dans un châssis racka-
ble contenant un certain nombre de ressour-
ces mutualisées : alimentation électrique,
ventilation, commutateurs Fiber Channel ou
Infiniband etc. Les adresses MAC ou WWN
(World Wide Name) du Fiber Channel peu-
vent être virtualisées, ce qui permet de dé-
matérialiser le câblage correspondant et
donc d'utiliser un port Ethernet pour connec-
ter le châssis et toutes les lames qu'il hé-
berge au réseau local. Le châssis intervient
pour une part non négligeable dans le prix
de l'équipement, qui place l'équilibre finan-
cier autour de 5 lames minimum par châs-
sis (cf encadré "Un équilibre à cinq lames").
Il existe des châssis capables d'héberger
14 à 16 lames, voire 32 – c'est-à-dire au-
tant de serveurs – mais aussi des châssis
plus petits, de 6 à 8 lames, comme le C3000

> Le BladeCenter
QS22 d'IBM

Alain Pencq

À 20 ans, l'AS/400 est devenu "i"
Lancé le 21 juin 1988 exactement, le serveur alors
propriétaire d'IBM a traversé toutes les époques
pour poursuivre sa carrière aujourd'hui... et sans
doute demain. Oh bien sûr, il a beaucoup changé :
devenu "ouvert" sur TCP/IP, l'Internet avec Apache,
les langages de programmation Web comme PHP,
Linux grâce à sa possibilité d'installer de nombreux
serveurs virtuels dans différentes partitions, il s'est
récemment rapproché de son alter ego, le System p,
pour ne plus faire qu'un, regroupé sous le vocable
"Power Systems". Ce rapprochement a notamment
pu se faire car les deux machines sont équipées
des mêmes processeurs : les POWER6.

Mais son système d'exploitation, l'i5/OS, également
rebaptisé pour l'occasion, en IBM i, demeure, avec
ses spécificités. Même s'il est capable d'héberger
de nombreux serveurs virtuels Linux et AIX, il ne
possède toujours pas d'interface graphique native ;
sa base de données DB2/400, sa simplicité de mise
en œuvre et son intégration en font un excellent
serveur d'infrastructure.

Ainsi, à l'inverse de ses concurrents historiques,
disparus depuis longtemps, l'AS/400, serveur à
l'architecture singulière, a évolué et sa forme ac-
tuelle, le Power i, entame fièrement sa troisième
décennie d'existence au service des entreprises,
majoritairement PME et filiales de grands groupes.

BH

> Le serveur ProLiant BL2x220c G5 de chez HP

www.solutions-logiciels.com • L’actualité
• Les cas clients

SL004_000-ADMIN-FOCUS-Serveurs-D1  21/09/08  23:28  Page 40



CAS_CLIENT■

Ca
s 

cl
ie

nt
 s

po
ns

or
is

é

“
Une solution 

de sauvegarde et de restauration
rapide et fiable

“
Partenaire revendeur : In Situ Conseil & Informatique
Editeur : StorageCraft
www.storagecraft.com
Distributeur exclusif pour la France :
ATHENA Global Services
Tel 01 55 89 08 88
www.athena-gs.com - www.storagecraft.fr

Témoignage recueilli en juillet 2008

41

In Situ, société de conseil en informatique basée à
Mérignac, accompagne les entreprises dans leur in-
formatisation. In Situ propose à ses clients et pros-
pects de gérer leur parc, prévenir les pannes, sécu-
riser les données vitales de leur entreprise, organi-
ser et administrer leur réseau ainsi qu’en assurer la
maintenance. www.insitu-conseil.com

ADMIN

La satisfaction de nos clients
est notre meilleure
recommandation
Rémi CARAYON
Gérant et Fondateur d’In Situ.

■ CANA ELEC

“Equipé de 40 postes et de 6 serveurs sur 2 sites, notre objec-
tif était de migrer 4 serveurs de CANA ELEC en un temps record
vers un matériel plus récent et de manière transparente. Mission
accomplie, la migration a été transparente pour le client”.

■ ALPHA CONSTRUCTIONS

“ALPHA est une société de construction de maisons individuel-
les qui dispose de 30 PC répartis sur un siège social et 10 agen-
ces. Grâce à Shadow Protect, nous avons pu migrer une partie
de leur parc en une nuit vers du matériel neuf et sans interrup-
tion de service”.

■ ECOLE SAINTE-MARIE GRAND LEBRUN

“L’Ecole Sainte Marie est équipée de 200 PC et de 8 serveurs.
A l’aide de ShadowProtect nous avons migré le serveur d’admi-
nistration des 2800 comptes élèves vers un matériel plus récent
et sans arrêt de service”.

“Quand il a fallu opter pour une
solution de sauvegarde et de res-
tauration en cas de panne ou de
changement de serveur pour nos
clients, le choix s’est naturelle-
ment porté sur ShadowProtect
pour sa rapidité, sa fiabilité et son
prix” précise Rémi Carayon, Gé-
rant et Fondateur d’In Situ.

Une baisse de productivité due à
un malware, un crash du système
ou une perte de donnée acciden-
telle peut faire perdre des som-
mes considérables à une société.

“De nombreuses entreprises ont
recours à la location pour leur ma-
tériel et certains postes critiques
(DAF, secrétariat, direction) sont
très longs à reconfigurer en cas
de panne. Pouvoir restaurer un
poste de travail sur un autre grâce
à ShadowProtect, apporte rapi-
dité et sécurité au client. C’est la
meilleure solution qui nous per-
met d’assurer un vrai service de
qualité sans que le client ne res-
sente la moindre différence dans

son travail au quotidien” com-
mente Rémi Carayon.

La Solution

ShadowProtect sauvegarde à
chaud et en continu le système
d’exploitation et les données.
Cette solution éditée par Stora-
geCraft permet également de :
✔ Planifier des sauvegardes au-
tomatiques complètes, différen-
tielles ou incrémentales,
✔ Visualiser des fichiers image
pour une restauration simple de
fichiers,
✔ Restaurer le système à un ins-
tant donné en quelques minutes,
✔ Créer des images à froid.

“Fort du succès rencontré lors des
précédentes installations, je pré-
conise systématiquement Sha-
dow Protect. La satisfaction de
nos clients est notre meilleure re-
commandation” conclut Rémi Ca-
rayon, partenaire revendeur agréé
des solutions ESET et Storage-
Craft. ■

Pour remplacer les serveurs de ses clients sans
changement de configuration logicielle et avec le
minimum de temps d’intervention, In Situ a choisi
ShadowProtect pour sa rapidité et son efficacité. 

IN SITU Conseil & Informatique 
accélère et fiabilise les migrations 
avec ShadowProtect
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La baisse 
de consommation électrique
devient déterminante
Avant la simplification du câblage, la stan-
dardisation et la réduction du nombre des m2

occupés, c'est la réduction de la consom-
mation électrique qui est le plus souvent ci-
tée par les utilisateurs comme avantage dé-
terminant des serveurs en lames.

Dans un serveur traditionnel, lorsqu'on crée
100 Joules de chaleur, l'équivalent de 160 à
300 Joules sont nécessaires pour dissiper
cette chaleur et maintenir la température de
l'installation. Ceci s'explique principalement
par le dégagement de calories lié aux venti-
lateurs et à l'alimentation, qu'il s'agisse de
convertir du courant alternatif en continu ou
de modifier les tensions de courant continu
au sein du serveur. L'organisation interne spé-
cifique des lames permet de gagner de l'or-
dre de 20 % de la consommation, d'où une
nette préférence à ce type d'équipement.

Les économies liées à l'adoption de lames
sont directes mais aussi indirectes. Qui dit
lame dit le plus souvent consolidation de
serveurs et aussi virtualisation (dans 20%
des cas, selon le Duquesne Group). La conso-
lidation se traduit logiquement par une ré-
duction de l’occupation des m2 en salle. Le
Duquesne Group rapporte des cas absolu-
ment époustouflants, de 1 200 serveurs
consolidés sur 100 lames, se traduisant par
une réduction de la consommation électri-
que de 480 000 watts à 15 000 watts. L'oc-

c'est déjà un excellent résultat.
Le fait est que lorsqu'on veut
réellement réduire le nombre de
serveurs, le projet passe par les
lames et la virtualisation, sou-
vent avec des outils logiciels de
type VMWare ou autres." 

On retiendra que si les lames opèrent une
forte poussée aujourd'hui, elles restent sou-
vent une solution de consolidation et pas
forcément une alternative aux serveurs tra-
ditionnels, en rack voire en tour. En outre,
leur mise en œuvre suppose une taille cri-
tique, pas forcément atteinte par les PME
les plus modestes.

Benoît Herr

> Le NonStop BladeSystem
HP Integrity NB50000c

cupation au sol est dans le même temps
passée de 300 racks à 8 racks... on ima-
gine bien les économies générées au niveau
location de la salle. Le reste est à l'avenant :
sur ce projet, le nombre des câbles passe
de 3 600 à 125, par exemple. "Ces chiffres
paraissent un peu extrêmes et théoriques"
commente Alain Penc. "Aujourd'hui, si on
réduit le nombre des serveurs de moitié,

Estimation des ventes de serveurs en 2007 (nombre d'unités)
Constructeur Nombre de serveurs Part de marché Nombre de serveurs Part de marché Variation 

vendus en 2007 en 2007 (%) vendus en 2006 en 2006 (%) (%)

Hewlett-Packard 2 636 522 29,8 2 261 091 27,5 16,6

Dell 1 894 837 21,4 1 783 445 21,7 6,2

IBM 1 282 638 14,5 1 293 825 15,7 -0,9

Sun Microsystems 338 048 3,8 368 603 4,5 -8,3

Fujitsu/FSC 292 486 3,3 256 796 3,1 13,9

Autres 2 396 521 27,1 2 270 224 27,6 5,6

Total 8 841 052 100,0 8 233 984 100,0 7,4

Estimation des ventes de serveurs en 2007 (CA en $)
Constructeur Nombre de serveurs Part de marché Nombre de serveurs Part de marché Variation 

vendus en 2007 en 2007 (%) vendus en 2006 en 2006 (%) (%)

Hewlett-Packard 17 041 096 436 31,1 16 901 487 016 32,0 0,8

Dell 15 516 745 894 28,3 14 255 392 676 27,0 8,8

IBM 6 263 714 094 11,4 5 535 623 318 10,5 13,2

Sun Microsystems 5 908 320 759 10,8 5 710 444 135 10,8 3,5

Fujitsu/FSC 2 472 311 780 4,5 2 509 004 791 4,8 -1,5

Autres 7 602 005 981 13,9 7 891 597 805 14,9 -3,7

Total 54 804 194 944 100,0 52 803 549 741 100,0 3,8

Un équilibre à cinq lames
Antemeta est un intégrateur spécialisé dans les
environnements hétérogènes générant 30 mil-
lions d'euros de chiffre d'affaires par an. Ses
clients vont de la PME de 80 personnes au grand
compte et sa stratégie passe par des partena-
riats étroits mais peu nombreux, avec Hewlett-
Packard notamment.
"Les technologies blade sont mûres, aujourd'hui"
affirme Alain Penc, Ingénieur d'affaires chez An-
temeta. "Elles sont dans leur seconde généra-
tion, la première génération étant constituée des
produits pionniers d'IBM et d'HP. Ces serveurs
présentaient alors des contraintes fortes et peu
d'avantages. Ce n'est plus le cas aujourd'hui et
les serveurs en lames apportent beaucoup de
souplesse pour connecter n'importe quel type de
carte, des clés USB aux lames spécialisées,
comme des lecteurs de bandes par exemple. HP
a réalisé une vraie rupture technologique avec la
seconde génération de lames, ce qui lui a per-
mis de faire un bond technologique et aujourd'hui
le constructeur a sans doute une petite longueur
d'avance.
Il existe un châssis lames HP monté sur roulet-
tes (HP BladeSystem c3000) pouvant être mis en

place dans un environnement sans climatisation,
comme un bureau. Même s'il n'est pas idéal, ce
système est particulièrement adapté aux entre-
prises de taille relativement modeste, qui ne pos-
sèdent pas de salle informatique et pourront ainsi
démarrer avec trois ou quatre lames.
Cependant, plus on mutualise de lames, plus le
système devient rentable. Nous estimons que
l'équilibre économique se situe aujourd'hui aux
alentours de cinq lames." 
Une architecture en lames impose en effet d'ac-
quérir d'abord une infrastructure relativement
lourde, à savoir le châssis mais aussi les alimen-
tations, généralement redondées et les switch ré-
seau et Fiber Channel. Le coût de ces équipe-
ments reste le même pour une seule lame ou
pour 32.
"Toutefois, la souplesse apportée par les lames
justifie peut-être que l'entreprise fasse un pari
sur l'avenir" conclut Alain Penc. "On n'est jamais
à l'abri d'un rachat ou d'une fusion, à l'heure ac-
tuelle. Le fait d'être équipé de lames permet de
rajouter des serveurs pour ainsi dire en "plug &
play" et donc de fondre son architecture dans
une autre".

BH
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Quel que soit votre secteur d’activité, InterSystems  Ensemble
relie  vos  applications,  vos  processus métiers et vos organisations
deux fois plus rapidement et plus efficacement que tout autre 
produit d’intégration.

InterSystems Ensemble® s'adresse aux entreprises et admini-
strations de toutes tailles pour réaliser leur projet d’intégration quel
qu’il soit (EAI/ESB/ETL/BPM).  

Du projet d’envergure nationale avec plusieurs milliards de
messages par an, jusqu’à l’entreprise qui connecte simplement quel-
ques applications, InterSystems Ensemble s’installe en moins d’une
heure et est optimisé pour les plates-formes les plus répandues
(Windows, Unix, Linux).

InterSystems Ensemble est la seule plate-forme d'intégration
véritablement unifiée du marché et s’est classé numéro 1 des moteurs
d’interface  en  2006  et  en  2007  (rapport KLAS) et reconnu par
le Gartner Group comme leader et innovant sur son marché.

Grâce à son approche ‘composants’ inédite, au support d’un
grand nombre de standards (BPEL, XML, Web Service, Soap,…),
et à sa riche bibliothèque de composants, Ensemble permet la mise
en place et la gestion des processus métiers et des processus d'inté-
gration simplement et rapidement, tout en amenant votre système
d’information vers les architectures orientées services (SOA).

Doté d’une très large couverture fonctionnelle, InterSystems
Ensemble s’avère en production d’une robustesse et fiabilité éprou-
vée, et offre un niveau de performance inégalé à ce jour.

Toutes ces caractéristiques apportent aux utilisateurs
d’Ensemble un retour sur investissement rapide.

Depuis 30 ans, InterSystems est le partenaire technologique
privilégié d’entreprises leader dans leur domaine et qui font 
confiance à la fiabilité, aux hautes performances et à l’innovation des
solutions InterSystems.

*

* Travaillez avec InterSystems, pas avec des systèmes séparés
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Le cahier des charges

Du cahier des charges 
à la production
“Le cahier des charges fut rédigé par nous.
Nous avions indiqué, suite aux séminaires
et discussions techniques, nos contraintes
de temps, les besoins applicatifs, l’architec-
ture finale, etc.”, cadre Annie Gourbillon-
Faucher. La contrainte de temps, par exem-
ple, a été définie à 4 heures.

Le cahier des charges sélectionna les
options. “Parmi nos applications serveurs,
la principale a été notre serveur de

Passer de 7 à 2 serveurs 
avec la virtualisation
Maison Latour : la tradition à la pointe de la technologie

Au cœur de la Bourgogne, la maison Latour négocie et élève le vin, depuis 1797, pour le monde entier. Que
des grands noms ! Cette vénérable institution n’a jamais oublié de suivre les évolutions techniques.
Aujourd’hui, c’est la virtualisation des serveurs qui fait son entrée dans la maison.

L e système d’informa-
tion, sous la direction

de Annie Gourbillon-Fau-
cher - DSI depuis 1995
chez Latour- se compose
d’environ 80 ordinateurs,
en très grande majorité
sous Windows XP. Ils se
répartissent entre les dif-
férents sites de la mai-
son, qui rassemble 190
personnes. Une des ca-
ractéristiques du parc in-

formatique était d’être loué et non acheté.
Ainsi périodiquement, cela permettait de re-
nouveler le matériel. Il y a encore 18 mois,
le SI était animé par sept serveurs, chacun
possédant une fonction propre, telle que la
messagerie, la partie applications, etc.

La réflexion
L’utilisation de la virtualisation pour conso-
lider la partie serveur est venue à la suite
d’une réflexion de fond sur le SI et son évo-
lution, et d’un problème avec le loueur de
matériel. “Nous ne voulions pas rajouter de
nouveaux serveurs à cause des coûts de
maintenance, de l’établissement de nou-
veaux contrats. La réflexion est venue de
notre veille technologique sur internet et
dans la presse. Puis quand la décision fut
prise de consolider par la virtualisation, je
me suis rendue à des séminaires sur le su-
jet” précise Annie Gourbillon-Faucher. La
décision, impliqua DSI, direction générale,
utilisateurs et administrateurs.
“Nous avions aussi une contrainte finan-
cière. La virtualisation nous permettait de

réduire le coût de la maintenance, de ré-
duire nos contrats et de réduire notre salle
informatique ainsi que le temps passé par
les administrateurs à cette tâche !” expli-
que la DSI. Au final, le nombre de serveurs
physiques IBM est passé de 7 à 2.

La solution
Mais encore fallait-il choisir la solution. “A
l’époque de notre recherche, Microsoft com-
mençait à monter sur ce marché mais
VMware était là depuis plus longtemps.
J’avais un doute quant à la maturité de Mi-
crosoft sur la virtualisation. Nous cherchions
avant tout la sécurité et des partenaires ca-
pables de comprendre nos attentes”, pour-
suit la responsable.
Le choix se porta rapidement sur les solu-
tions VMware. En l’absence de compéten-
ces en interne pour réaliser un tel chantier,
la DSI choisit, fin 2007, un prestataire
VMWare, Amazone.

Le gain est ce que j’en attendais : 
une meilleure sécurité sans avoir de plan de reprise

d’activité très formel“
“

> Les Serveurs

> Les Cuveries

TEMOIGNAGE
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domaine sous Active Directory, sans cela,
rien ne peut fonctionner ! Sans oublier les
serveurs de GED et de messagerie. Nous
avons aussi profité de la mise en place de
la virtualisation pour rapatrier sur les ser-
veurs virtuels des applications serveurs
hébergés sur de simples PC !”, explique
Annie Gourbillon-Faucher.
Bref la consolidation a aussi permis de re-
mettre à plat une partie de l’infrastructure
informatique.

La mise en place
Si globalement, la migration s’est bien dé-
roulée, un événement inattendu a provoqué
une chute d’un des serveurs. “Nous avons
eu une chute durant l’installation des ser-
veurs virtuels due à la synchronisation en-
tre nos différents serveurs. Dans le cahier
des charges, la reprise d’activité doit se faire
dans les 4 heures. Or, nous avons été ca-
pables de remonter le serveur (virtuel) en
moins de 15 minutes !”, remarque avec en-
thousiasme la DSI.

SL4 / D3 15 sept

nous n’avons pas pris le module
d’automatisation VMware.”

La consolidation introduit une souplesse
d’utilisation sans commune mesure avec
l’ancienne infrastructure. “Nous avons au-

jourd’hui 9 serveurs vir-
tuels. On peut, à la volée,
créer et déployer un nou-
veau serveur. C’est parti-
culièrement simple et pra-
tique ! On peut ainsi aisé-
ment tester un nouveau

serveur puis le mettre en production.”

Et l’administration s’en trouve aussi amé-
liorée. “Je m’occupe de l’administration avec
2 collaborateurs. J’ai suivi de bout en bout
la mise en place pour mieux connaître, maî-
triser l’administration virtuelle. Le côté ad-
ministration est génial grâce à la console
VMware qui centralise toutes les informa-
tions sur les serveurs, leur état, l’état du ré-
seau, le trafic, les problèmes éventuels, etc.”
précise la DSI. Bref, pour la Maison Latour,
la virtualisation a permis une plus grande
souplesse et une amélioration de l’adminis-
tration réseau. ■

François Tonic

> Annie Gourbillon-Faucher - DSI chez Latour

LE BILAN 

- Réflexion : 1 an

Le projet a tout de même mis longtemps à mû-
rir. “Il fallait le temps de la maturation” Cette pre-
mière phase a mis environ 1 an.

-  Projet de migration : 4 mois

La décision prise, tout est allé très vite. Le projet
de migration et de mise en production fut conclu
en à peine 4 mois !

- Equipe : plus de 6 personnes

Le projet a mobilisé une à trois personnes chez
Amazone et DataCore, plus une représentation
de VMware qui est venue sur place. Anne Gour-
billon-Faucher a suivi intégralement le projet avec
ses 2 collaborateurs du SI.

- Cohabitation de 3 systèmes
serveurs

La possibilité d’intégrer plusieurs systèmes ser-
veurs sans le moindre souci témoigne de la sou-
plesse de la solution. Ainsi, la SI utilise du Win-
dows Server 2000, 2003 et un Unix.

- Budget : plusieurs milliers d’euros
économisés.

L’économie réalisée ne nous a pas été précisée.
Elle se chiffre en milliers d’euros par an, ne se-
rait-ce que par la réduction des contrats de lo-
cation et du coût de maintenance. ■

LA SOLUTION RETENUE
- Les outils VMware : ESX IBM eServer 3400 Quad
Core avec 4 Go de mémoire et 1200 GB de dis-
ques en raid5, console VMware Infrastructure
Client 2.5

- Les outils DataCore : SANmelody
- Amazone : les prestations d’étude, installation

et formation. ■

Une mise à jour progressive
Passer de serveurs physiques à des serveurs
virtuels ne va pas de soi. Outre un audit poussé
des serveurs, applications, protocoles réseaux,
il a fallu mettre en place une migration pro-
gressive. “Nous arrêtions nos serveurs entre
midi et 14h ou alors pour les serveurs les
plus sensibles, nous faisions la migration uni-
quement la nuit ! Il fallait, naturellement, pren-
dre en compte les contraintes de travail de
la maison”, précise Annie Gourbillon-Faucher.
Le seul réel souci concerna le serveur de GED
(et de workflow) car il comportait un com-
posant directement dans le boot système.
Cela a nécessité une modification, mais ce
problème ne fut nullement bloquant pour les
techniciens des différents prestataires. L’au-
tre difficulté fut le serveur de fax qui n’était
pas supporté par le ser-
veur VMware…

Amazone n’oublia pas de
vérifier la conformité des
licences des logiciels
avec la virtualisation des
serveurs. “Dès le départ, je m’en suis oc-
cupée. On a tout de suite lancé un audit sur
cette partie. Ainsi, toutes les licences OEM
nécessitaient une nouvelle licence !”, pré-
cise la DSI.

Une administration plus
simple
Au final, la maison Latour se retrouve avec
deux plates-formes VMware, un AS/400 et
un serveur de sauvegarde. Entre les deux
plates-formes, une répartition de charge a
été mise en place : “Si un des serveurs
tombe, l’autre reprend la main même s’il est
un peu ralenti car il prend tout en charge.
Nous avons fait nos calculs. Sur ce point,

“ Nous avons 
remonté le serveur
(virtuel) en moins

de 15 minutes “
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La Virtualisation englobe les notions sui-
vantes : hyperviseur, consolidation, vir-

tualisation des applications, stockage, ser-
veurs et poste de travail. Les dernières
annonces produits de Symantec, Citrix,
VMware, Microsoft, Parallels, etc. montrent
les enjeux actuels : l’hyperviseur gratuit ou
économique et les défis de la virtualisation
des postes de travail et des applications.
Cependant, deux éléments échappent sou-
vent aux entreprises : la politique tarifaire
des éditeurs de virtualisation et l’utilisation
des applications dans cet environnement
virtualisé.

Une tarification simplifiée 1 mais attention !
Il existe plusieurs types de tarifications.
VMware joue la transparence : l’hypervi-
seur est gratuit et les autres outils (admi-
nistration, modules additionnels) ont un
tarif qui s’entend par processeur physique,

sans indication du nom-
bre de cœurs. Citrix joue
sur un autre registre,
avec une grille tarifaire
par utilisateur connecté à
l’infrastructure, donc en
toute indépendance des
processeurs. Le risque
est que les éditeurs puis-
sent modifier la grille
tarifaire d’une version à

Aujourd’hui quelle que soit la taille de l’entreprise, le nombre de postes, de serveurs, la virtualisation est
désormais incontournable. Même pour 5 ou 6 serveurs, on peut virtualiser et réduire à 2 machines
physiques. Gain de place, administration simplifiée, économie de fonctionnement. Mais attention à bien
considérer la tarification et la politique de licences des éditeurs de logiciels.

Virtualisation : 
les pièges à éviter
une autre. “Citrix ne modifiera pas sa poli-
tique (de licence).” affirme Guillaume Le
Tyrant, responsable marketing produit
Citrix Europe du Sud. Avec l’augmentation
du nombre d’instances sur une même
machine, le nombre toujours accru de
cœurs dans un processeur physique, les
éditeurs doivent repenser leur propre
modèle économique.
Si pour les éditeurs de logiciels de virtuali-
sation le changement tarifaire est sans
doute incontournable avec l’évolution des
processeurs et de la concurrence, c’est à
double tranchant car le risque de perdre
des clients existe.

Auditer les 2 licences éditeurs !
Aujourd’hui la situation change rapide-
ment, notamment grâce à Microsoft qui
autorise la virtualisation de ses systèmes
et de plus de 30 de ses logiciels. Cette
annonce faite cet été simplifie le travail des
entreprises et évite des audits compliqués
ou de se retrouver parfois dans une cer-

taine illégalité. Et surtout, cela met un
terme à ce que l’on appelle la “taxe
VMotion”. Car avant, on ne pouvait pas
transférer une licence d’un serveur à un
autre. En effet, c’est tellement simple en
virtualisation, de dupliquer un serveur, une
machine virtuelle. C’est à cause de cette
incertitude que certains intégrateurs et
SSII dégagent toute responsabilité juridi-
que dans leur contrat. “Les entreprises
sont conscientes (du problème). Un grand

nombre ont des projets bien définis. Le
problème survient quand on élargit le péri-
mètre comme le fait de monter un site de
secours”, indique Guillaume Le Tyrant.
Dans ce cas précis, l’entreprise devra sans
doute acquérir de nouvelles licences
auprès des éditeurs concernés.

D’autres conseillent aux
entreprises d’établir très
précisément l’état des li-
cences : ce qu’elles peu-
vent faire, et ne pas faire.
“Nous veillons à la partie
juridique dans nos contrats”
précise Philippe Bernard,
directeur marketing et com-
munication de GFI Infor-

matique. Le rôle de conseil est donc impor-
tant. D’autant plus important que l’entreprise
maîtrise pas ou mal ces problèmes.

3 Et si on parlait matériel ?
On oublie souvent un élément pourtant vi-
tal: le matériel. Il n’est pas possible de réus-
sir sa virtualisation, surtout serveur, si le ma-
tériel n’est pas adapté. La virtualisation
permet de saturer la charge serveur. Si vous
avez 3 serveurs utilisés à 20-25 %, l’éco-
nomie d’échelle est évidente : possibilité de
tout rassembler sur un seul serveur, admi-
nistration centralisée, montage et démon-
tage des images serveurs en 15-20 minu-
tes ! Cependant, tout n’est pas virtualisable,
comme le serveur modem-fax ou des ap-
plications à façon, très spécifiques. Et il n’est
pas conseillé de consolider des serveurs cri-
tiques (données, base de données)
sur un unique serveur.

Il est intéressant de noter, d’après une étude
IDC 2007, que seuls environ 9 % des nou-
veaux serveurs servent à la virtualisation. Ce
chiffre devrait doubler, voire tripler, d’ici 2011.

Et l’existant virtualisé
Il arrive que des entreprises migrent leurs ser-
veurs virtuels ou postes virtuels d’un environ-
nement à un autre, même s’il est encore tôt
pour parler de “legacy virtualisé”. “L’entreprise
dit ‘je continue’ mais le choix n’est plus le
bon” précise Philippe Bernard. Bien souvent,
une modification de tarification peut inciter à
migrer, bien souvent les outils existent mais là
aussi il faudra prévoir des tests. ■

Guillaume Le Tyrant,
responsable marketing

produit Citrix 
Europe du Sud

Philippe Bernard,
directeur marketing et
communication de GFI

Informatique.

Il n’est pas possible 
de réussir sa virtualisation

si le matériel n’est
pas adapté.

“
“
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Kimberly-Clark
connecte sa chaîne logistique
7 fois plus rapidement grâce à Ensemble

Lorsque Kimberley-Clark Europe a décidé de gérer sa logistique de
transport directement via un seul centre de services, l’entreprise s’est
tournée vers OmPrompt afin d’intégrer les processus et les données
de son application logistique développée en interne, avec les systè-
mes (électroniques et sur papier) de plus de 100 petites et moyen-
nes entreprises de transport à travers l’Europe.
Créée en 2003 et basée en Angleterre, la société OmPrompt est un
intégrateur spécialisé dans l’EDI pour la chaîne logistique. Fort du
constat que seulement 30% du marché se sert réellement d’EDI, Om-
Prompt a découvert une immense opportunité en le mettant à la por-
tée des 70% restants.

■ InterSystems
Fondée en 1978, InterSystems Corporation est un éditeur d’envergure
internationale, présent dans plus de 20 pays. Ses technologies avan-
cées d’intégration EAI/BPM, de base de données ultra performante, et
de développement rapide d’applications (RAD) permettent aux entrepri-
ses de créer, déployer, exécuter et connecter leurs applications plus ef-
ficacement et plus rapidement. Les solutions InterSystems sont utilisées
au sein des infrastructures les plus larges et les plus critiques, avec des
dizaines de milliers de personnes connectées simultanément et des mil-
liards de transactions par jour – mais sont tout aussi pertinentes et dé-
ployées dans le cadre de solutions pour quelques utilisateurs seulement.

■ InterSystems ENSEMBLE
Ensemble d’InterSystems est une plate-forme d’EAI universelle. En plus
de l’intégration rapide d’applications et du support aux SOA, Ensemble
favorise également l’innovation rapide en permettant d’enrichir les ap-
plications existantes avec des workflows personnalisables, des interfa-
ces utilisateurs conviviales full-web, des processus et règles de gestion
métier, des tableaux de bord et bien d’autres fonctionnalités, sans au-
cune réécriture des applications existantes ■

“
Ensemble nous a permis d’intégrer
rapidement la chaîne logistique de

Kimberly-Clark à un moment où toutes 
nos ressources étaient limitées.

Brian Bolam, CEO d’OmPrompt

“

La Solution
En s’appuyant sur InterSystems
Ensemble, OmPrompt a déve-
loppé une librairie brevetée
d’analyse et de classification
de messages et l’a utilisée pour
automatiser le mapping des
messages et les échanges
multi-entités de données mé-
tiers. “Avec InterSystems
comme partenaire, nous avons
pu réaliser une solution d’inté-
gration attrayante” explique
Brian Bolam, CEO d’Om-
Prompt. “Notre innovation
consiste à exploiter les poten-
tialités d’EDI sans exiger que
toutes les parties disposent de
moyens électroniques.”

Plus d'information ?
www.InterSystems.fr

ou appelez-nous au 

04 89 06 60 05

Intégration 7 fois
plus rapide
Kimberly-Clark a estimé que le tra-
vail d’intégration aurait duré à peu
près 18 mois s’il avait été effec-
tué par leurs services internes sans
la solution d’OmPrompt / InterSys-
tems. Mais les coûts en termes de

ressources humaines, de temps et
d’argent auraient été trop élevés.
En utilisant le service de messa-
gerie d’OmPrompt, Kimberly Clark
intègre les transporteurs sept fois
plus rapidement que par l’appro-
che précédente, tout en générant
d’importantes économies et une
nette amélioration dans l’effica-
cité de l’organisation.
“Les performances élevées de la
base de données intégrée d’En-
semble nous permettent de stocker
et de récupérer des données plus
rapidement et à un coût moins
élevé qu’avec d’autres technolo-
gies” note Bolam. “Avec suffisam-
ment de temps, de ressources et
de financement, nous aurions peut-
être pu réaliser ce projet dans d’au-
tres technologies, mais sans de

telles performances. Ensemble
nous a permis de développer une
application complète et viable au
moment où toutes nos ressources
étaient limitées. Nous aurions eu
besoin d’environ cinq fois plus de
ressources pour développer une
solution équivalente en Java.” ■
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Un grand nombre des serveurs virtualisés
sont dans des sociétés ayant moins de 100
serveurs (environ 60%). Par contre, il n’existe
pas d’étude sur les serveurs existants.
Il n’existe pas de configurations type, c’est
plutôt du cas par cas, comme nous l’a confirmé
Sandrine Bajolet (Virtualisation Program ma-
nager, NEC Computers). “Il faut auditer.

Une des questions est de
savoir si je garde mon ser-
veur ou si j’en achète un
nouveau certifié”. Il faut donc
collecter les informations de
son parc, faire l’inventaire,
calculer le taux d’utilisa-
tion des machines, contrô-
ler les performances du ré-
seau, identifier les applications

à virtualiser, les conditions d’utilisation (li-
cence), et calculer un TCO.

Comme pour les logiciels, il existe des cer-
tifications de virtualisation pour le matériel.
Et de nombreux constructeurs ont des
accords pour proposer en standard
des hyperviseurs ou des solutions
desktop de virtualisation.

Autre point à ne pas négliger : le
support et assistance. Quand vous achetez
un serveur ou un poste de travail équipé
d’un outil de virtualisation (en OEM donc),
le constructeur assure le support / assis-
tance utilisateur. Chez NEC, la filiale France
assure les niveaux 1 et 2 en Anglais /
Français. Le niveau 3 est assuré par la

maison mère. Si vous achetez directement
un package ou que vous prenez une solu-
tion open source, vérifiez à quel type de
support vous avez droit et à défaut, quelles
sociétés l’assurent.

Toutes les applications 4 fonctionneront-elles?
Cette question n’a rien d’anodin ! Il faudra
mener un double audit :
sur les licences des logi-
ciels et sur la possibilité
de les virtualiser. Les ap-
plications les plus sensi-
bles demeurent les ap-
plications métiers, les
applications spécifiques

développées en interne
ou en externe. Là c’est
du cas par cas avec une
phase de tests impor-
tante pour pouvoir vali-
der leur bon fonction-
nement et adapter si

besoin. “Ce n’est pas par ce que ce n’est
pas supporté que cela ne fonctionne pas”
remarque Max Tchapeyou, Osiatis. “S’il n’y
a pas de garantie de fonctionnement, il y a
frein psychologique” poursuit Patrick Lau-
dignon, Osiatis. Mais certains DSI ignore-
ront ces risques, en toute connaissance de
cause.

La virtualisation en entreprise doit être mo-
tivée : vous devez décider quelles applica-
tions et serveurs vous souhaitez virtualiser.
On ne fait pas de la virtualisation parce que
c’est dans l’air du temps mais parce que
vous avez un projet défini, des objectifs.

En résumé
On peut retenir plusieurs éléments de ces
derniers mois. Tout d’abord avec l’arrivée
de nouveaux acteurs, l’explosion de la vir-
tualisation serveur en entreprise, l’hypervi-
seur est devenu un outil de commodité
n’ayant plus de forte valeur ajoutée. Cette
valeur se retrouve aujourd’hui dans les
outils d’administration, de montée en
charge, de monitoring, etc. D’autre part, on
peut se demander si aujourd’hui les édi-

teurs de systèmes ne
sont pas redevenus
maîtres du jeu alors
que jusqu’à présent
les éditeurs d’hyper-
viseurs contrôlaient
plus ou moins le
marché. Ce retourne-
ment est notamment
dû à la multiplication
des solutions.

François Tonic

Nouveau profil : 
“Monsieur Virtualisation”

Un nouveau profil métier émerge dans certaines
entreprises : le responsable virtualisation. Il vient
souvent de la production, estime Philippe Ber-
nard. Son rôle est de faire le lien entre la DSI, les
gens du métier et les utilisateurs, voire, avec l’ad-
ministrateur réseau. “Il porte la culture de la
virtualisation et est plutôt mono produit”
analyse Philippe Bernard. Cependant, il est
probable, que ce profil devienne multi produits,
multi compétences, à cause de la multiplication
des techniques et des outils. Il est fort possible
que ces premiers “M. virtualisation” soient issus
des SSII, des intégrateurs grâce aux transferts
de compétences ou aux formations.

Même si votre entreprise n’a pas besoin d’un
responsable virtualisation, vous pouvez effectuer
un transfert de compétences à l’occasion d’un
projet ou tout simplement en faisant certifier un
administrateur ou tout autre technicien / ingé-
nieur auprès des éditeurs. VMware estime à plu-
sieurs centaines, les VMware Certified Pro-
fessional en France. ■

Patrick Laudignon,
Osiatis

Sandrine Bajolet,
Virtualisation Program

manager, NEC Computers
Max Tchapeyou,

Osiatis
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s’assurer que les applications peuvent être
SOA, et soit les changer ou les réécrire, soit
les exposer (en service) par un protocole de
communication commun. Il faut avoir une
idée précise de son système. Et se poser la
question : “quelle application je mets en pre-
mier : la messagerie ? une application de
prise de commande ?....”

A quoi sert une SOA
finalement ?
Une SOA relève de nombreux défis que l’on
peut résumer ainsi :
- supprimer le cloisonnement des applica-
tions, des départements de l’entreprise :
c’est ce que l’on appelle les silos qui iso-
lent les applications, les personnes, les don-
nées d’un département à un autre. Ce qui

rollaire de l’orienté service. Ce qui a pu ef-
frayer nombre d’entreprises. “Pour une PME,
le terme SOA fait peur. On l’a complexifié. On
imagine souvent qu’il faut tout prendre ! Ce-
pendant, je pense que la SOA s’assainit. On
arrête de faire de l’urbanisation à outrance !”

estime Thierry Ormancey, di-
recteur Technique d'IONA. Car
si dans la SOA, on parle volon-
tiers de Business Process, de
BPM, d’orchestration, tout n’est
pas utile, surtout en PME.

“SOA est un moyen plutôt business. Pour-
quoi rassembler un ERP, un CRM ? Pour
mieux communiquer ! On ne fait pas de la
SOA pour le plaisir. Il faut un objectif busi-
ness.” commente Eric Bussy (Esker). “Il faut

Il faut démythifier la SOA

L ’architecture orientée services est une
architecture en vogue depuis quelques

années mais en France, elle a mis relative-
ment longtemps à devenir réalité : beaucoup
de tests, de petits projets.
Rappelons que la SOA, consti-
tue moins une “architecture”
proprement dit, qu’un concept.
Pour ajouter à la confusion,
chaque éditeur met un peu ce
qu’il veut dans sa définition de
la SOA, terme un peu fourre-
tout. Cet aspect a beaucoup nuit à sa com-
préhension. En outre, avec le temps, la SOA
a énormément gagné en complexité. En
France, on a souvent mis en avant l’urbani-
sation du Système d’Information (SI) en co-

SOA : créer de la valeur avec l’informatique !

La SOA est une démarche qui remet en cause tout ou partie de l’organisation de l’entreprise Aujourd’hui, elle
est mise en œuvre majoritairement en grandes entreprises. A-t-elle un intérêt pour une PME / PMI ? Si oui,
comment la mettre en place et pour quels bénéfices ? 
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SOA : aider au business de l’entreprise

RETOUR D’EXPÉRIENCE
Air France : Le budget des projets
a été multiplié par 20 en 9 ans

Pierre-Henri Gourgeon, Directeur Général Délé-
gué d’Air France, déclarait en 2007  :

“Dans les années quatre-vingt dix,Air France
n’allait pas bien et les investissements in-
formatiques étaient réduits au strict mini-

mum : en 1997, le budget IT représentait
180 millions d’euros (avec moins de 20%
pour les projets innovants). En 2006, il s’éle-
vait à 420 millions d’euros, dont 44 % pour
les projets et 56% pour le récurrent. C’est
certainement à ce prix que nous sommes
passés en moins d’une décennie de la neu-
vième place en termes de chiffre d’affaires
à la première”. ■

ronnement informatique soit opérationnel, il
faut également qu'il soit plus rapide, plus ef-
ficace, plus innovant et aussi plus économi-
que qu'auparavant !

La démarche SOA s’inscrit dans cette ten-
dance. Elle exige  une méthode, l’évolution
constante des solutions des éditeurs, des spé-
cifications et des standards.
L’entreprise attend du SI un retour sur inves-
tissement. A ce prix, elle ne considèrera plus
l’informatique comme un poids financier, mais
comme un levier de productivité, de crois-
sance. ■

L’innovation fait intervenir l’ensemble de l’en-
vironnement de l’entreprise et en particulier
son système d’information (SI). Les nouveaux
modèles économiques sont souvent basés sur
les technologies internet en tant que plate-
forme de services. On peut citer en exemples :
- La monétisation du contenu en ligne
- L’abonnement à des ressources, applica-
tions hébergées (services à la demande)
- La publicité sur des sites sociaux et/ou col-
laboratifs (Myspace, wikipedia, etc.)

Avec la multiplication des services, et de la

demande de services, la pression et les exi-
gences envers le SI s’accentuent. Il ne s'agit
plus seulement de faire en sorte que l'envi-

Par Philippe RAVIX,
Directeur Pôle Transformation SI, Sogeti

“ SOA 
n’est pas une fin 

en soi.

“
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Un budget élevé 
Quel budget ? “voilà une question compli-
quée !” s’exclame Eric Bussy. Le budget

d’une SOA varie énormément selon
la taille, l’ambition et surtout les fonc-
tions et outils que l’on souhaite met-
tre en place. Le coût approximatif
s’élèverait à 200 K€, intégrant les li-
cences logicielles (infrastructure, ser-
veur, connecteur), le support, le dé-
veloppement et la mise en produc-
tion. Cependant, il faut relativiser ce
chiffre et l’approche globale de la

SOA. Car, n’oubliez pas un point crucial :
une démarche, une approche SOA est flexi-
ble et modulaire. Vous pouvez d’abord lan-

pose énormément de problèmes pour re-
couper les données (ex. : dans un suivi client).
- L’informatique n’est plus isolée dans l’en-
treprise mais fait partie intégrante de l’éco-
nomie de la société, de son écosystème, de
son environnement.
- L’informatique s’aligne donc sur le busi-
ness et la stratégie de l’entreprise.
- Casser le manque de souplesse et d’adap-
tabilité des données et des entreprises : al-
ler plus vite dans les changements que né-
cessite son activité, les nouveaux produits.

La valeur de la SOA passe
par une refonte de son SI
La SOA implique une remise à plat de tout
ou partie de son système informatique.
Comme nous l’avons vu plus haut, une des
“missions” de cette approche est de décloi-
sonner les services de l’entreprise pour faire
circuler les données, les applications. Cela
seul apporte déjà une valeur à l’entreprise
en permettant de collecter les informations
nécessaires et de les manipuler (génération
de rapport, dossier client ou fournisseur, dis-
ponibilité des données, etc.).

En fait c’est l’entreprise, qui est orientée
services ! Elle est basée sur un ensemble

> Alignement du SI par les processus

SL4 / D2 12sept

de services métiers qui implémentent les
processus métiers de l’entreprise (le pro-
cessus métier définit le métier de l'entre-
prise en faisant abstraction de
l'organisation sous-jacente). Une
démarche d’Architectures Orien-
tées Services (SOA) va permettre
d’identifier, de modéliser et de
faire évoluer plus facilement les
processus métiers, vecteurs de
création de valeur. L’objectif d’une
SOA est d’offrir la possibilité aux
entreprises de mieux utiliser son
SI pour s’adapter aux exigences de son mar-
ché ou tout simplement améliorer les rela-
tions avec son environnement.

Check-list 
de l’efficacité du SI
• l’alignement des investissements à la réali-

sation des objectifs des métiers au cœur du
modèle économique de l’entreprise,

• l’amélioration de l’efficience opérationnelle
par une utilisation adéquate des ressources
du système d’information,

• la réduction des coûts d’étude et d’exploita-
tion,

• le réinvestissement dans la transformation
du système d’information de tout ou partie
des économies réalisées sur les activités ré-
currentes,

• l’intégration rapide des technologies émer-
gentes,

• l’évolution de la qualité des services fournis. ■

– Les projets technologiquement simples
et rapides de mises en œuvre :
✔ Prendre un rendez-vous dans des agendas
✔ Lancer un workflow dans une application col-

laborative pour gérer les rejets d’une applica-
tion du SI

✔ Simplifier les échanges avec  un référentiel.

✔ Mettre en place le Bus “minima”
✔ ESB, Information as a service, connecteurs,

transports
✔ Identifier les projets “quickwins”

– Les projets qui apportent tout de suite
une visibilité métier forte : Mise en place
d’un portail, interopérabilité de SI dans une fu-
sion d’entreprises, …

La SOA implique aussi des contraintes qui peu-
vent rebuter. Pour faire simple, la démarche SOA
peut se résumer à la liste suivante :
✔ Prendre la décision
✔ Mettre en place le projet de gouvernance
✔ Organisation
✔ Passer chaque demande au “crible SOA”
✔ Evaluer la maturité des équipes et du SI
✔ Mettre en place les outils 

LA DÉMARCHE SOA

Eric Bussy
ESKER
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-Outils
Si l’avantage est de pouvoir réutiliser cha-
que service dans une multitude de contex-
tes (on est moins dépendant des applica-
tions), la gestion et la mise en œuvre d’une
architecture SOA ne va pas de soi, surtout
quand on possède des centaines, des mil-
liers de services. Des outils de gestion et
d’intégration plus “lourds” deviennent né-

cas, les serveurs de sa SOA vont utiliser des
connecteurs pour se connecter à ces appli-
cations et échanger avec les services. On
peut appliquer à chaque service, ses pro-
pres règles de fonctionnement (accès au dit
service selon l’autorisation donnée à l’utili-
sateur, selon un contexte, etc.). Bref, la SOA
peut être vue comme une couche d’intégra-
tion, en quelque sorte un super EAI, en plus
souple.
- Découpage
La SOA permet de découper strictement
chaque couche de son infrastructure logi-
cielle. On aura alors basiquement : le back
office avec l’existant, un middleware SOA et
un front office (l’interface s’appuyant alors
les services de sa SOA pour chercher et af-
ficher les informations adéquates). Cette
souplesse d’architecture vous permet d’ajou-
ter, de supprimer des services rapidement.
Bref, si vous avez un nouveau projet, un nou-
veau service, une nouvelle contrainte légale,
vous pouvez (en théorie et selon la qualité
de son architecture) vous adapter très rapi-
dement.
-Choisir la “granularité”
Une des difficultés de la SOA est de bien
définir le niveau du service. C’est ce que
l’on appelle la granularité. Si le service est
de trop haut niveau, c’est-à-dire, pas assez
précis dans la définition et dans ses fonc-
tionnalités, le service ne fera pas ce que l’on
attendra de lui. Par exemple, un service ayant
pour rôle de récupérer les clients par pro-
duit qui n’aurait pas de fonctions de tri ou
de filtres (par sexe, par région, etc.). Mais
descendre trop bas dans les spécifications
du service n’est pas bon non plus, car le
service deviendra trop dépendant de l’ar-
chitecture alors qu’une SOA doit assurer un
découplage le plus lâche possible entre les
couches..

cer un premier (petit) projet pour tester une
telle architecture puis l’étendre au fur et à
mesure, sans que les bouleversements ne
soient trop brutaux, cela doit s’accompa-
gner d’une liaison constante entre les gens
du métier, la technique et la direction. L’im-
plication des responsables et utilisateurs est
vitale pour le succès d’une SOA.

Mettre en œuvre une
architecture SOA
Comment fonctionne une SOA ? Pour faire
simple, nous avons tout d’abord un existant
(applications et données) que l’on ne sou-
haite pas toujours adapter aux nouvelles
technologies, Web 2.0 notamment. Car le
budget nécessaire est parfois élevé et pour-
quoi casser quelque chose qui fonctionne
parfaitement ?
-Service
L’unité de base d’une SOA est le service. Le
service peut être vu comme une mini appli-
cation remplaçant une ou plusieurs fonc-
tions précises. On peut ainsi exposer sous
forme de services de nombreuses fonctions
(compte client, génération de rapport, état
des stocks, etc.). Une SOA peut être ados-
sée à son architecture existante, dans ce

Open Source: le modérateur 
budgétaire

“Beaucoup de nos clients
sont intéressés par les so-
lutions open source” com-
mente Thierry Orman-
cey, Iona. Cette tendance
est relativement récente et
l’offre open source dans la
SOA est désormais recon-
nue et fiable. Ce n’est pas

un hasard si des éditeurs comme Iona, pion-
nier dans la SOA, propose une plate-forme
en open source (Celtix) et une offre payante
(Artix). Bien entendu, si la SOA open source
est par définition gratuite et ouverte, il fau-
dra tout de même acheter le support, l’as-
sistance et sans doute l’intervention d’un in-
tégrateur car cela reste complexe à mettre à
en œuvre, à développer et les entreprises
ayant des compétences internes ne sont pas
légion.

D’autre part, les solutions open source ne
possèdent pas toutes les fonctions, des édi-
teurs fournissent des modules complémen-
taires (le plus souvent payants). Comme pour
d’autres outils, le socle technique de la SOA
est désormais une commodité. ■

Thierry Ormancey
IONA

Enquête IBM sur l’intérêt 
des entreprises pour la SOA
En avril dernier, IBM a dévoilé une étude sur
la SOA en entreprise (par IMPACT Event, avril
2008, centrée sur les Etats-Unis).

-42 % des entreprises considère la SOA
comme prioritaire et cela en y consacrant en-
tre 10 et 29 % de leur budget informatique
(43 % des sondés).

-La tendance sera à l’augmentation en 2008,
même si plus d’un tiers des entreprises ne
va rien changer au budget SOA.

-1/3 tiers des sociétés annonce appliquer
une SOA à l’ensemble de l’entreprise (40 %
se limite à un département).

-Dans l’ensemble, les DSI et autres respon-
sables sont satisfaits ou très satisfaits.

-51 % des patrons comprennent l’apport de
la SOA dans le business de l’entreprise !

- Pour les projets SOA  en cours, 45 % les
ont déployés partiellement et 47 % évoluent
ou ont réalisé une maquette.

- La direction générale décide de l’implémen-
tation d’une SOA pour 42 %, le DSI pour 33 %.
– Il y a une forte concertation entre les équi-
pes métiers et informatiques avec des réu-
nions au minimum mensuelles pour 46 %
des sondés (un point vital).

- l’expertise métier et technique sont asso-
ciées (52 %). Cela démontre bien la dualité
de l’approche SOA. ■

> Fuse & Artrix : projet incrémental à fort ROI
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la SOA ! C’est une énorme tendance. Grâce
à cela, la SOA se simplifie”, estime Thierry
Ormancey. Surtout, le SaaS permet de rem-
placer purement et simplement une appli-
cation ancienne existante comme un ser-
veur de fax. Dans ce type de service, on peut
estimer le coût de la solution et l’adapter
aux besoins : nouveau collaborateur, besoin
croissant ou en baisse, etc.).

Jean Vidames

avec Philippe Ravix

ple, l’application n’est plus installée sur vo-
tre réseau, vos PC. Elle est hébergée sur In-
ternet (le “nuage informatique” ou «cloud
computing”). Et on accède, via internet, à
des services, auxquels souscrit l’entreprise,
selon des besoins définis. Ainsi, on peut
adapter le niveau de stockage, le nombre
d’utilisateurs, les droits d’accès, les modu-
les optionnels, etc. selon ses propres be-
soins.
Est-ce encore de la SOA ? “Le SaaS est de

cessaires, tels qu’un environnement de gou-
vernance, un référentiel (en quelque sorte
une base de données et un annuaire des
services), un bus d’entreprise pour assurer
la coordination, la connexion des services.
A cela on peut rajouter des processus mé-
tiers, des processeurs business, etc. Sans
oublier les problématiques de sécurité (en-
core trop peu abordées en France), de dis-
ponibilité des services (surtout dans le cas
de services externes car par définition, nous

n’avons pas de contrôle sur ceux-ci).

Deux points importants à considérer : la
qualité du service interne ou externe (de
cette qualité va dépendre la qualité des

données, des traitements) et surtout la dis-
ponibilité et la pérennité du service. En SOA,
de plus en plus de services viennent de l’ex-
térieur, donc comment s’assurer de la dis-
ponibilité constante du dit service (un ser-
vice indisponible peut bloquer l’ensemble
de l’architecture). Bref, il faut se montrer ri-
goureux, heureusement quelques spécifica-
tions techniques comme SCA permettent
aujourd’hui de définir une SOA et ses ser-
vices sur un socle reconnu par les éditeurs.

Et si le SaaS était la SOA de
l’entreprise ?
Nous  avons rappelé que la SOA était consti-
tuée de services. Ils  permettent de décou-
per une grosse application en mini applica-
tions, se résumant à une fonction ou un lot
de fonctions. Cela correspond à un service
en ligne, qu’on appelle aussi “service hé-
bergé” ou “service à la demande”, ou dés-
ormais, “SaaS (Software as a Services)” ou
“S+S (Software + Services)”. Pour faire sim-

Etude Progress sur la SOA
L’éditeur Progress a interrogé 250 DSI euro-
péens, 250 chefs de produits européens, dans
6 secteurs verticaux. Il faut retenir les points
suivants :

- 70% des gens voient la SOA comme la fu-
ture architecture informatique standard de
facto. Mais c’est seulement en cours d’adop-
tion (maquette, évaluation, tests sur de pe-
tits projets)

- le premier souci est l’intégration (c’est le
principal facteur d’adoption de la SOA), puis
vient la gouvernance

- la plupart sont multi fournisseurs mais 70 %
éprouvent des difficultés à intégrer leurs di-
verses technologies.■ > Schéma Architecture technique

Le fournisseur d’électricité Direct Energie em-
ploie environ 150 personnes et 30 dans le dé-
partement informatique, sans compter les pres-
tataires externes. “Il y a 4 ans, nous avons fait le
choix de Cegid. En septembre 2007, la société
a décidé de mettre en œuvre SAP. Nous avons
aussi de nombreux développements spécifiques
écrits en Java ainsi que de très nombreuses in-
teractions avec des SI externes. Nous avions un
problème d’intégration, comment les faire ’par-
ler’ avec SAP ?” précise Emmanuel Decolo-
gne, Directeur des systèmes d’infor-
mation. “Notre volonté était de gar-
der bon nombre de nos applicatifs
spécifiques qui font notre force sur le
marché et de conserver, voire amé-
liorer, notre agilité”.

Et il fallait pouvoir répercuter les chan-
gements constants dans les contrats,
sur le marché, etc. dans le SI. Une
première démarche SOA open source fut adop-
tée, mais des problèmes d’intégration se firent
jour avec le connecteur SAP qui fonctionnait mal
ou pas du tout. La suite SOA d’Oracle fut alors
installée et si le connecteur SAP continuait à faire

des siennes, Oracle a pu débloquer la situation
rapidement. “Les projets SOA constituent une
autre approche, difficile à expliquer aux Direc-
tions Métiers” avoue Emmanuel Decologne : “La
phase d’implémentation a débuté en juin dernier,
pour une mise en production le 31 septembre
prochain”. Mais le déploiement de l’ensemble de
la nouvelle architecture prendra du temps et le
projet aboutira 2 ans après.

L’architecture mise en place est à la hauteur des
besoins d’intégration. La SOA Suite Oracle est la

colonne vertébrale sur laquelle se
connecte l’ensemble des applications
SAP et des applications spécifiques.
L’une des difficultés fut de conserver
l’agilité du système et de l’urbaniser.
“Pour la base de données, nous som-
mes totalement sous Oracle. Et nous
avons aussi pris Oracle Data Integra-
tor” explique le DSI. “10 personnes ont

été mobilisées pour le développement du projet.
C’est un projet moyen pour nous, mais haute-
ment stratégique”. Côté budget, la première phase
de 2008 peut s’évaluer à environ 400 000 €, in-
cluant les licences. ■

Emmanuel Decologne
ORACLE

RETOUR D’EXPÉRIENCE Direct Energie passe à Oracle SOA
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Les 100 premières sociétés 
de logiciels et de services font 61% du marché

&TOP SSII
Editeurs

2008
Nous vous présentons la liste des 100 SSII et des 100 Editeurs qui, soit ont pris la peine de

répondre à notre questionnaire, soit sont trop importants pour qu’on les oublie.

Il s’agit de la 28e Edition du TOP des SSII & Editeurs. Si vous ne connaissiez pas ce Classement,

sachez qu’il a été créé en 1981 dans le cadre du magazine Logiciels & Services. Après diverses

aventures, il reparaît aujourd’hui dans  Solutions & Logiciels, dans la forme qui n’a pas

beaucoup varié au cours des 10 dernières années. Il s’articule sur le chiffre d’affaires réalisé en

France en 2007.

Nous avons séparé le classement des SSII de celui des Editeurs, car les métiers sont très

différents, ainsi que les critères économiques qui les régissent. En 2007, le marché des logiciels

& services se composait de 30,95 milliards d’euros de services et 9,25 milliards de logiciels.

Malgré tout le soin apporté à la confection des tableaux, des omissions, erreurs ou interversions peuvent s’être produites. L’éditeur
décline toute responsabilité. D’éventuels rectificatifs seraient publiés sur le site web de la publication, que nous vous invitons à
consulter. www.solutions-logiciels.com
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19,5 milliards en 2007
Les 100 premières SSII selon notre échantillon, totalisaient fin 2007
un chiffre d’affaires services (tous services confondus) de 19,5 mil-
liards, contre 19,9 milliards selon notre enquête de l’année der-
nière. Nous allons revenir sur ce léger retrait. Ces 19,5 milliards
représentent donc 63% du marché des services, tel qu’il a été éva-
lué par Syntec. Les 100 premiers Editeurs ont totalisé cette année
un chiffre d’affaires de 5,01 milliards d’euros, contre 5,25 en 2006.
En 2007, les 100 premiers Editeurs de notre échantillon ont contri-
bué à hauteur de 54,2 % au marché 2007 des logiciels et services
associés.A notre avis, les chif-
fres recueillis cette année ne
sont pas représentatifs de
l’évolution du marché car les
entreprises qui ont répondu
ne sont pas exactement les
mêmes que celles de l’année
dernière. Autrement dit, cette
photographie économique ne
provient pas d’un panel, mais
d’un échantillon aléatoire qui
tient compte, bien entendu,
de la présence des acteurs les
plus importants, mais qui n’est
pas identique d’une année sur
l’autre.

Méthodologie
Comme l’année dernière, pour
obtenir les informations, nous
avons procédé à une enquête
directe, sous forme de ques-
tionnaire Word à nous retour-
ner par email. Pour complé-
ter, nous avons recueilli les
informations publiques,
publiées soit par des confrè-
res de la presse informatique
et économique, soit sur des
sites boursiers et économiques, soit enfin, directement sur les sites
web des sociétés. Au total, nous avons récolté les questionnaires
correspondant à 220 SSII et Editeurs, sachant que certaines socié-
tés figurent dans les deux TOP, au prorata de chacune des activi-
tés de services ou d’édition de logiciels.
Nous avons procédé avec autant de rigueur que possible, compte
tenu de notre expérience de 27 ans. Toutefois, nous ne pouvons
garantir l’exactitude absolue, ni le caractère exhaustif des informa-
tions.

Observations
La première observation qui vient immédiatement porte sur le poids
respectif des marchés. En nombre de sociétés, les Editeurs sont
plus nombreux. En revanche, le poids économique de ces derniers
ne représente que 26% de celui des SSII : 5,01 milliards, contre
19,5 milliards. Si, il y a une dizaine d’années, il était plus facile de
créer une SSII et de placer quelques informaticiens auprès de clients

que l’on a connus dans une vie professionnelle précédente, il n’en
est plus ainsi. La profession du service s’est nettement industriali-
sée et les clients exigent des références difficiles à obtenir et très
coûteuses à mettre en œuvre (ISO ou CMMI). Par ailleurs, les don-
neurs d’ordre sont les services d’achats et les jeunes SSII n’ont
aucune chance de se faire référencer auprès des grands comptes.
Cela explique en grande partie les mouvements de concentration
des plus grandes SSII, jusqu’aux plus petites dont les opérations ne
sont pas toujours publiques. A cela, ajoutons le flux de plus en plus
important capté par les plates-formes off-shore ou encore near-

shore, lequel exerce une
pression très forte sur les prix.
Compte tenu de tous ces élé-
ments lourds de conséquen-
ces, on constate que les gros-
ses SSII s’en sortent plutôt
bien. Le marché confirme le
nouveau cycle de croissance
que l’on pense généralement
durable. Les SSII « moyen-
nes-grosses » bénéficient de
cette manne. Toutefois, elles
risquent de rencontrer, à
terme, des problèmes qui les
obligeraient à se regrouper
avec d’autres pour préserver
leur pérennité.
L’exemple nous a été donné
l’année dernière avec Unilog,
absorbée par LogicaCMG.
Parmi les grandes concen-
trations, on a assisté en 2007
et 2008 à un mouvement
brownien autour des éditeurs
dédiés à la BI (Hyperion, Car-
tesis, BO, Cognos) ou au mid-
dleware (BEA, Ilog). Les SSII
“moyennes-petites” qui sont
très spécialisées, soit sur une

technologie (BI, CRM, etc.), soit sur un secteur, s’en sortent plutôt
bien. Elles constituent une proie privilégiée pour les “moyenne-gros-
ses” ou pour les “grosses”. Rappelons aussi le rachat, le 13 mai
2008, d’EDS par HP pour 13,9 milliards de dollars. HP se hisse ainsi
à la 2e place mondiale derrière IBM, s’agissant de services unique-
ment !

Le marché français : +6,5%
Avec une croissance de 6,5%, le marché français des Logiciels &
Services a connu en 2007 une 3e  année consécutive de crois-
sance supérieure à 6%. Le marché des Logiciels et Services fran-
çais a enregistré une croissance globale de plus de 25% depuis
2003. Dans un contexte économique général plus perturbé en 2008,
le baromètre Syntec informatique du moral des dirigeants (défini
sur la base de l’appréciation des dirigeants sur les taux d’utilisa-
tion, carnet de commandes, évolution des prix et cycles de déci-
sion), témoigne d’une confiance raisonnable dans une nouvelle
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année de croissance, qui devrait s’établir entre 5 et 7%, soit 3 à 4
fois la croissance du PIB estimée à 1,7%. L’industrie, le Secteur
Financier et le Secteur Public, qui concentrent 70% de l’investis-
sement en Logiciels et Services, apparaissent comme des marchés
porteurs en 2008. Dans la lignée de 2007, les taux de croissance
de l’Edition de Logiciels et du Conseil en Technologies devraient se
maintenir à des niveaux élevés, attendus entre 6 et 8%, avec une
progression rapide des activités autour des logiciels embarqués. Le
Conseil et les Services informatiques devraient croître au-delà de
5%, tirés notamment par le conseil et de l’infogérance.
Toutefois ces notes optimistes ne doivent pas cacher les menaces
de récession qui se pointent à l’horizon en cette fin d’année 2008.
Si l’exercice en cours semble préservé, il n’en est pas de même
pour 2009 qui verra certainement une diminution de la croissance.

Les moteurs
Dans un contexte économique difficile, le secteur des Logiciels &
Services tire actuellement parti de ses 4 moteurs structurels de crois-
sance : la nécessité pour les entreprises d’adapter en permanence
leur système d’information, notamment pour respecter les contrain-
tes réglementaires ; le besoin d’innover pour se différencier dans un
contexte de mondialisation ; l’exigence de rationaliser et d’optimi-
ser les processus de production ; la tendance de fond à externali-
ser vers des spécialistes des Logiciels & Services et se concentrer
sur son cœur de métier. L’offshore, défini par Syntec en tant que
prestations consommées en France et réalisées pour tout ou partie

à l’étranger, a représenté 2% du marché français en 2005 et 4% en
2007. Cette forme de service croît à la vitesse de 40 à 50% par
an, pour atteindre une asymptote à 10% entre 2010 et 2012.

Une industrie stratégique
Fin 2008, les Logiciels & Services en France devraient employer
près de 370 000 personnes (avec 20 000 créations nettes d’em-
plois très qualifiés en 2008) et représenter un chiffre d’affaires de
42 milliards d’euros. Le secteur s’impose donc comme l’un des
plus stratégiques pour l’économie et la performance des entrepri-
ses comme des administrations. Le gouvernement, qui compte enfin
un Secrétaire d’Etat au développement de l’économie numérique,
dispose de leviers forts pour favoriser la croissance et l’emploi en
France en plaçant le numérique au cœur de sa politique. Il doit prio-
ritairement s’attacher à développer l’apprentissage et l’usage des
Technologies de l’Information et de la Communication d’une part,
et à favoriser l’accès des entreprises innovantes aux marchés (notam-
ment dans les PME et l’Administration) et aux capitaux.

L’Europe
Pour l’année 2008, en ce qui concerne les Logiciels et Services,
les prévisions de l'EITO (European Information Technology Obser-
vatory ou Observatoire Européen des Technologies de l’Information)
montrent un léger ralentissement de la croissance en Europe, très
modéré en Allemagne et en France, plus marqué en Espagne et
surtout au Royaume-Uni, en claire corrélation avec les prévisions
relatives aux PIB de ces pays. Seul le marché italien présente un
taux en progression. Il est à noter que les prévisions de croissance
sur le segment du logiciel applicatif, qui représente un indicateur
avancé de conjoncture particulièrement intéressant à suivre, tra-
duisent une forte demande de nouvelles fonctionnalités en 2008.
Le marché de l'infogérance, pour sa part, devrait enregistrer un
regain significatif de croissance, particulièrement en France où il
est à la fois mûr et relativement peu développé par rapport à la
Grande Bretagne et à l'Allemagne.
Dans un marché européen en croissance de +6% en 2007 à 210
milliards d’euros, le marché français figure dans la bonne moyenne
en terme de croissance, en léger retrait par rapport à l’Espagne et
aux Pays-Bas, mais au même niveau que le Royaume-Uni et que
l’Allemagne. En valeur, la Grande-Bretagne occupe la première posi-
tion, devant l’Allemagne et la France. Selon Fabian Bahr du BIT-
KOM, le marché allemand des L&S en 2007 est évalué à 44,8 mil-
liards d’euros pour une population qui y travaille de 816 000 per-
sonnes, à comparer aux 350 000 personnes en France dans le sec-
teur. En 2008, les trois grands marchés européens (France, Alle-
magne, Grande-Bretagne) devraient connaître des taux de crois-
sance similaires. Le dynamisme du marché français reste essen-
tiellement lié à une croissance des volumes. Les prix sont stables
dans l’édition de logiciels, en légère hausse dans le conseil et l’in-
génierie informatiques, ou encore dans l’infogérance, mais ils res-
tent plus bas que dans les autres principaux pays européens. Par
ailleurs, il convient de combler le retard accumulé ces dernières
années en matière d’investissements Logiciels & Ser-
vices, notamment dans le Secteur Public et les PME.
L’Allemagne est, de ce point de vue, un exemple pour
la compétitivité de la France.

Roger BUI
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Marché des L&S 
en France en 2007 : 40,2 MM€

CONSEIL ET SERVICES INFORMATIQUES 
DE GESTION 23 100 MM€

dont Conseil 4500 MM€

- conseil en management 2350 MM€

- conseil en système d’information 2150 MM€

dont Ingénierie Informatique 7700 MM€

- développement / assistance technique 2100 MM€

- intégration de systèmes / projets 4600 MM€

dont Maintenance Matérielle 2350 MM€

dont Infogérance 8550 MM€

- infogérance globale / infrastructure 5700 MM€

- TMA 1900 MM€

- BPO 950 MM€

LOGICIELS (LICENCES ET MAINTENANCE) 9250 MM€

dont Infrastructure 2200 MM€

dont Outils 1700 MM€

dont Applicatifs 4500 MM€

dont Systèmes Embarqués 850 MM€

CONSEIL EN TECHNOLOGIES 7850 MM€

dont ISTI* 1100 MM€

dont Services Systèmes embarqués 3500 MM€

dont R&D externalisée (hors embarqué) 3250 MM€

* Informatique Scientifique Technique et Industrielle
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Lefebvre Software a réalisé en 2007
un chiffre d’affaires de 21 M€, en

croissance de plus de 26 %, dont près
de 10% en organique, par rapport à
l’exercice précédent, lui permettant d’af-
ficher un retour à une situation bénéfi-
ciaire. La vente de licences a fortement
progressé avec une croissance de 236 %.
Le chiffre d’affaires de l’activité édition,
représente aujourd’hui 57% du chiffre
d’affaires total et celui de l’activité ser-
vice, 42%. Le plan de croissance ambi-
tieux a pour objectif de former un groupe
de taille significative sur le marché du
Mid-Market en Finances et RH. Cela veut
dire réaliser à court terme, un chiffre
d’affaires de 60 M€, dont plus d’un tiers
en Europe, hors de l’hexagone. Concer-
nant l’exercice 2008, Lefebvre Software
prévoit, à périmètre constant, une crois-
sance de l’ordre de 15%.

➜ Roger Bui : Pouvez-vous nous préci-
ser les chiffres, notamment ceux concer-
nant la ventilation entre licences, main-
tenance et services ?

• Viviane Ribeiro : Sur près de 25 M€ pré-
vus en 2008, les licences contribuent pour
6 M€, les revenus  récurrents, dont main-
tenance et ASP pour 8,5 M€, le solde repré-
sentant les services d’accompagnement.
Nous avons imprimé à Lefebvre Software
un rythme de croissance à deux chiffres,
soutenue par des ventes de licences en
progression de près de 25% et notre
objectif en terme de rentabilité est de
15%, tout en maintenant un investisse-
ment de 5 M€ en R&D.

➜ RB : Quelle était la situation de Lefebvre
Software et comment l’avez-vous résolue ?

• Viviane Ribeiro : Lefebvre Software
exerce son activité sur un marché que je
connais bien. L’entreprise a enregistré
des déficits les 3 dernières années ayant
par ailleurs beaucoup investi dans le

développement de nouveaux produits et
sur les dernières technologies. Elle se
trouvait, par ailleurs, en panne de démar-
che commerciale et c’était là, son princi-
pal problème.
Les 6 premiers mois de 2007 ont vu l’en-
treprise se redessiner, redéfinir son orga-
nisation, et repartir dans une dynamique

de croissance. A la culture principalement
de conquête de “new business” de LSWE,
j’ai mis en place une organisation com-
merciale additionnelle et centrée sur les
clients. J’ai eu la chance extraordinaire
de pouvoir m’appuyer sur des équipes
commerciales qui ont accepté de relever
le challenge grâce à leur attachement
pour leurs produits, pour leurs clients et
pour leur entreprise. Toutefois, je me suis
aussi séparée des gens qui n’y croyaient
pas. A tout moment dans une vie, il faut
savoir prendre les décisions nécessaires.

Et enfin, nous avons eu la chance d’avoir
un actionnaire qui nous a fait confiance.
En 2006, l’entreprise avait réalisé
1,4 M€ de licences et en 2007 …
4,5 M€. C’est factuel et finalement se
passe de commentaires.

➜ RB : En quoi votre projet d’entreprise
pour Lefebvre Software est-il différent de
tous ceux qui nous sont présentés par
d’autres responsables pour d’autres entre-
prises ?
• Viviane Ribeiro : Tout d’abord, en par-
tant d’un constat : sur ce marché du Mid-
Market et chez les spécialistes Finance –
Paie-RH, il n’y a plus beaucoup d’acteurs
spécialisés et certainement pas de vrai
leader. Beaucoup agissent sur des socié-
tés de taille inférieures à celles que nous
adressons. Tout le monde veut venir sur ce
marché du Mid-Market et affirme qu’il y
est présent. Mais dans la réalité des deals
signés, il existe une tranche d’entreprises
que personne ne touche. Cette tranche
était historiquement occupée par des
acteurs connus mais qui, pour diverses
raisons ont été rachetés, ou qui sont mal
en point ou encore qui ont réduit, voire qui
ont tout simplement arrêté leur activité. Je

LEFEBVRE SOFTWARE
Après avoir investi lourdement dans l’écriture de la nouvelle génération de produit OpenIris finance, Lefebvre-
Software a commencé à subir le poids de charges trop lourdes. Viviane Ribeiro, alors à la recherche d’un nou-
veau projet, a acquis la confiance de l’actionnaire principal, les Editions Lefebvre-Sarrut et repris le flambeau
transmis par Pierre Culioli. Depuis janvier 2007, elle a entrepris un relifting complet de l’appareil marketing
et commercial et remis la société sur le chemin de la croissance et de la profitabilité.

Viviane Ribeiro, Lefebvre Software
Une dynamique européenne

Rester un
spécialiste en
Finance-RH et

atteindre 60 M€

en 2010

“
“

SL04 D4 20SEPT

Viviane Ribeiro,
Présidente de Lefebvre Software
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suis persuadée qu’il y a une place signifi-
cative à prendre sur ce marché dès lors
que l’on a une taille suffisante.
Autre constat : nos clients sur le Mid-
Market se développent notamment en
Europe. Nous devons donc atteindre une
taille critique pour les suivre dans leur
développement hors de France.
Aujourd’hui nous le faisons en installant
nos produits, sans avoir d’équipe locale-
ment. Le fait d’avoir un nouveau produit
de finance, full-web, dans une technologie
nouvelle et attirante, témoigne d’une
volonté de conquête. OpenIris finance
nous permettra d’adresser de nouveaux
marchés.
Comme modèle, je pense par exemple à
une entreprise comme Coda avant qu’elle
ne se vende. Elle s’était implantée dans
différents pays, avait une activité centrée
sur la finance. Nous sommes Finance et
RH et nous voulons rester des spécialistes
de ces deux marchés. L’objectif est donc
de devenir un acteur significatif, mais en
restant un spécialiste, et d’atteindre
60 M€ en 2010, dont plus du tiers hors
de France. Plutôt que d’être plus gros mais
uniquement en France, et de mélanger
toutes les activités qu’elles soient vertica-
les, spécialistes ou ERP.

➜ RB : Quid d’OpenIris finance ?

• Viviane Ribeiro : Le développement
d’OpenIris finance a été réalisé pour partie
en Roumanie tout en conservant le gros
noyau de la R&D en France, à Marseille. Bien
que les investissements sur OpenIris finance
aient été très élevés, nous avons conservé
des équipes importantes sur les produits
actuels et nous continuerons à le faire.
Avec OpenIris finance, full-java et full-web,
nous avons, comme dit plus haut, l’inten-
tion d’adresser de nouveaux marchés et
de nouvelles plates-formes.
Nos clients n’ont pas forcément l’intention
de changer leur système d’information
actuel et nous continuerons à leur appor-
ter de la valeur ajoutée.

Pour eux, nous faisons évoluer nos pro-
duits, soit en développant nous-mêmes
des compléments, soit avec des produits
de partenaires. Tous ces développements
nouveaux et complémentaires seront opé-
rationnels sur les trois plates-formes : Iris
Finance, OpenIris finance et Comptarel.
L’objectif étant que ces produits complé-
mentaires puissent continuer à fonctionner

HISTORIQUE
1988 - Création de Idsys par Pierre Culioli,
Michel Andrieu et Philippe Perier. Naissance
d’Iris Personnel.

1989 - Rachat de l’activité Tolas Finance.
Naissance d’Iris Finance.

1990 - Lancement des gammes IRIS Per-
sonnel et IRIS Finance.

1992 - Rachat du parc clients Janus.

1993 - Rapprochement avec Les Editions
Francis Lefebvre.

1994 - Rachat du parc clients Tigre, moteur
de calcul plan de production à capacité finie.

1998 - Rachat du parc clients BAG/400 à
IBM.

2000 - Intégration de la société Ordiconseil.

2001 - La gamme Iris s’ouvre au multi-pla-
tes-formes.Absorption d’UTI et du parc clients
GRH/400.

2003 - Intégration aux Editions Lefebvre-
Sarrut sous le nom de Lefebvre Software.

2006 – Lancement de la gamme OpenIris.

2007 – En janvier, arrivée de Viviane Ribeiro
à la direction générale de l’entreprise. Le 2
avril, acquisition de Scod, éditeur de Comp-
tarel destiné au marché des PME. Viviane
Ribeiro, Directrice Générale de Lefebvre Soft-
ware devient Présidente de Scod. Le 21 mai,
reprise de l’activité RH en ASP d’Adege. Le
1er juillet 2007, fusion juridique et opération-
nelle des entités Scod et Lefebvre Software.
Viviane Ribeiro est nommée  présidente de
cette nouvelle entité. ■
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si le client décide de migrer vers une nou-
velle plate-forme. Dans les deux années à
venir, nous allons donc surtout nous atta-
cher à conquérir les marchés européens
avec OpenIris finance.
OpenIris Immos, qui fait partie de la gamme
OpenIris, fonctionne déjà chez une vingtaine
de clients.

➜ RB : Vous prévoyez une croissance
externe en 2008. Quels devront être ses
atouts ?

• Viviane Ribeiro : En effet, nous ambi-
tionnons  de trouver une entreprise com-
plémentaire, des marchés complémentai-
res et des compétences complémentaires.
Il faut que ce partenaire privilégié puisse
nous emmener dans des eaux de chiffres
d’affaires entre 35 et 40 M€, tout en res-
tant sur le marché du Mid-Market.
Je crois fermement à la complémentarité
et à la croissance externe à valeur ajoutée.
J’ai vécu en direct des acquisitions faites
dans un unique but de consolidation de
parts de marché et analysé les conséquen-
ces, en termes de produits, de clients et de
collaborateurs.
Mes collaborateurs de longue date parta-
gent la même vision. Faire de la crois-
sance externe permet de créer de la
valeur, ou de la détruire. La consolidation
pour la consolidation, c’est créer de la
valeur à court terme et c’est détruire de la
valeur à long terme. Nous avons donc fait
notre choix. ■

Entretien réalisé par  Roger Bui

VIVIANE RIBEIRO :
PARCOURS
➜ RB : Rappelez-nous votre parcours 
professionnel ?

• Viviane Ribeiro : En 1997, j’occupais le
poste de directeur des opérations de JBA
Présys, fruit du rachat de l’éditeur français
Présys, filiale de Fininfor et éditeur de la
solution de gestion financière Anael, par
JBA Software, éditeur britannique de l’ERP
System 21. Le canadien Geac rachète JBA
en 1999 et l’entité française suit le mouve-
ment. Je suis nommée Président du
Directoire de Geac France en 2000, égale-
ment en charge de la direction en Europe
des produits financiers du groupe à comp-
ter de 2004. En 2006, le fonds Golden Gate
Capital rachète Geac pour créer un grand
pôle d’édition autour de l’entité Infor. J’ai
alors repris mon indépendance. A ce
moment là, j’ai cherché à la fois des socié-
tés pour investir et un projet. J’ai trouvé le
groupe des Editions Lefebvre Sarrut qui
avait pour filiale Lefebvre Software que je
connaissais bien, et pour cause car c’était
un concurrent direct sur le marché français
d’une partie des produits que je gérais chez
Geac. Tout naturellement, j’ai rejoint Pierre
Culioli en tant que Directeur Général en
janvier 2007. Depuis le 1er juillet 2007, j’ai
pris la Présidence Lefebvre Software, suite
au départ de Pierre Culioli, cofondateur de
la société d’origine avec Michel Andrieu et
Philippe Perier. ■

SL004_000-DOSSIER-TOP2008-Def  22/09/08  11:26  Page 59



60

EDITEURS

©
 I-

Pr
es

se
.n

et

SOLUTIONS LOGICIELS • n°004 - octobre - novembre 2008

EDITEURS
Les chiffres de l'exercice (M 8002 sevitcepsreP) Activités

Classement sur le CA réalisé en France - Sauf exception, exercice au 31/12/2007 - 1€=1,4721 $

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Edit. :
CA Fr. :
Eff Fr. :

R&D :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Edit. :
CA Fr. :
Eff Fr. :

R&D :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Edit. :
CA Fr. :
Eff Fr. :

R&D :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Edit. :
CA Fr. :
Eff Fr. :

R&D :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Edit. :
CA Fr. :
Eff Fr. :

R&D :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Edit. :
CA Fr. :
Eff Fr. :

R&D :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Edit. :
CA Fr. :
Eff Fr. :

R&D :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Edit. :
CA Fr. :
Eff Fr. :

R&D :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Edit. :
CA Fr. :
Eff Fr. :

R&D :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Edit. :
CA Fr. :
Eff Fr. :

R&D :

Consolidé   2007    2006        France    2007
 1 - MICROSOFT 1 - MICROSOFT 1 - MICROSOFT 1 - MICROSOFT 1 - MICROSOFT

41043
15277
NC
NC

36513
13582
10389
71000

1780
1780
1200
NC

 2 - ORACLE 2 - ORACLE 2 - ORACLE 2 - ORACLE 2 - ORACLE

15236,7
5328,4
3750,4
84000

10918,7
3596
2567,2
56133

582,8
582,8
1870
NC

 3 - SAP 3 - SAP 3 - SAP 3 - SAP 3 - SAP

10250
2740
1940
34000

9402
2580
1880
39355

446
446
NC
NC

 4 - SAGE 4 - SAGE 4 - SAGE 4 - SAGE 4 - SAGE

1713
NC
NC
13900

1368
NC
NC
10000

281
281
2400
NC

 5 - CEGID 5 - CEGID 5 - CEGID 5 - CEGID 5 - CEGID

 6 - DASSAULT SYSTEMES 6 - DASSAULT SYSTEMES 6 - DASSAULT SYSTEMES 6 - DASSAULT SYSTEMES 6 - DASSAULT SYSTEMES

 7 - CA - COMPUTER ASSOCIATES 7 - CA - COMPUTER ASSOCIATES 7 - CA - COMPUTER ASSOCIATES 7 - CA - COMPUTER ASSOCIATES 7 - CA - COMPUTER ASSOCIATES

 8 - GFI INFORMATIQUE 8 - GFI INFORMATIQUE 8 - GFI INFORMATIQUE 8 - GFI INFORMATIQUE 8 - GFI INFORMATIQUE

 9 - CEGEDIM 9 - CEGEDIM 9 - CEGEDIM 9 - CEGEDIM 9 - CEGEDIM

 10 - INFOR 10 - INFOR 10 - INFOR 10 - INFOR 10 - INFOR

241,1
33,1
17,7
2037

228,2
29,7
16,2
2000

236,1
236,1
1875
24,6

1258,8
264,1
176,7
7459

1157,8
237,7
174,3
6840

142
142
2349
303,3

2678
NC
NC
14500

2993,9
NC
NC
14500

122
122
NC
NC

688,5
26,6
14
9484

633,1
33,7
18,9
8385

110
451
5880
NC

753
90
44
8000

541
66,2
39
5000

91,6
369
2948
NC

NC
NC
NC
8100

1594,5
NC
NC
8100

85
85
NC
NC

Le CA France est une estimation du cabinet
PAC. Pour l’exercice fiscal arrêté au 30 juin
2008, Microsoft a annoncé un chiffre d’affai-
res de 60,42 milliards de dollars, soit +18 %
par rapport à l’année dernière. Le résultat
d’exploitation pour l’année a été de 22,49
milliards de dollars, soit une augmentation
annuelle de 21 %.
Oracle est le seul éditeur à proposer des
solutions à tous les niveaux de votre activité:
bases de données, middleware, BI, applica-
tions de gestion et collaboration. Le CA
d’Oracle au 31 mai 2008 était de 22,4 mil-
liards de dollars, dont 17,8 milliards pour les
logiciels et 4,6 milliards pour les services.
L’effectif France est une estimation.

Le CA France de SAP est une estimation
PAC. SAP est le premier fournisseur mon-
dial de logiciels inter-entreprises, et le troi-
sième fournisseur mondial de logiciels. SAP
emploie aujourd’hui plus de 34 000 person-
nes dans 50 pays. L’acquisition de BO n’aura
un impact que sur 2008.

Groupe international d’origine britannique,
Sage conçoit, édite et commercialise des
logiciels de gestion et des services associés
pour les entreprises, les artisans, commer-
çants, créateurs d’entreprises, professions
libérales, banques et experts comptables.
Sage est, tous logiciels confondus, le deuxiè-
me éditeur d’origine européenne en CA .
Les 4 domaines de compétence de Cegid :
l’ERP Cegid Business, des solutions vertica-
lisées, une offre unique en matière de finan-
ce et de fiscalité, des solutions de paie et de
RH. Deux cibles clients : les TPE et PME
d’une part, les moyennes/ grandes entrepri-
ses et groupes de sociétés d’autre part.

Le CA France est une estimation PAC. L’of-
fre de DS se compose de Catia pour la
conception virtuelle de produits, SolidWorks
pour la conception mécanique en 3D, Del-
mia pour la production virtuelle, Simulia pour
la simulation et les tests virtuels, Enovia pour
la gestion collaborative et globale du cycle
de vie et 3DVIA pour des expériences 3D.

Créée en 1976, CA, dont le siège social se
trouve aux USA, est l’un des plus importants
éditeurs de logiciels de gestion informatique
au monde. Chiffre d’affaires au 31 mars
2008 : 4277 M$, contre 3943 M$ au 31 mars
2007 et 3772 M$ au 31 mars 2006. Les
chiffres 2007 sont au 31 mars 2007.

Le Groupe assure l’accompagnement de
ses clients à tous les stades du cycle de vie
des SI et développe des solutions à valeur
ajoutée pour ses clients. Quatre lignes de
services : Conseil ; Ingénierie et Intégration
de Systèmes ; Infrastructures & Production;
Solutions logicielles. GFI figure également
le TOP des Editeurs à hauteur de 110 M€.

Fondée en 1969, Cegedim propose des pres-
tations de services, des outils informatiques,
des logiciels spécialisés, des services de
gestion de flux et de bases de données. Ses
offres s’adressent notamment aux indus-
tries de santé, laboratoires pharmaceuti-
ques, professionnels de santé et compa-
gnies d’assurance.

Les solutions d’Infor sont destinées aux en-
treprises qui souhaitent concilier le meilleur
de deux mondes : des solutions métier spé-
cialisées, comme celles fournies par les
petits éditeurs spécialisés, proposées par
une entreprise dont la stabilité financière et
la dimension internationale sont celles des
ténors du marché.

Les prévisions pour l’exer-
cice au 30 juin 2009 sont :
un chiffre d’affaires entre
67,3 et 68,1 milliards $ et un
résultat d’exploitation entre
26,3 et 26,9 milliards $.

Nouvelle génération de pla-
te-forme Fusion conçue
pour permettre l’adoption
incrémentale d’une nouvel-
le infrastructure informati-
que.

La société prévoit pour
l’exercice 2008 une marge
d’exploitation dans une
fourchette de 27,5% à 28%
(marge de 27,3% en 2007).

Sur le 1er semestre 2008, la
croissance du chiffre d’af-
faires de Sage en France
est de 21% (9% en organi-
que).

Accélération de la crois-
sance sur les marchés des
professions de conseil et
des TPE via le partenariat
avec Groupama.

Lancement de PLM 2.0 sur
la plateforme V6 de nos so-
lutions.

CA va continer son déve-
loppement sur les logiciels
d’infrastructure et se renfor-
cer dans ses domaines de
compétence.

GFI Informatique est con-
fiant dans l’atteinte de ses
objectifs définis dans le ca-
dre de son plan 2010.

La société devrait réaliser
un CA compris entre 840 et
850 M€ sur 2008. Le CA
comprend ceux de Cege-
dim Activ et de Docubase.

Le CA France est un esti-
mation PAC.

BILL GATES - CEO

LAWRENCE ELLISON
CEO

HENNING KAGERMANN
 CEO

PASCAL HOUILLON
PDG FR.

JEAN-MICHEL AULAS
PDG

LAURENT DU FAYET
DE LA TOUR - DG FR.

JACQUES TORDJMAN
 PDG

JEAN-CLAUDE LABRUNE
PDG

BENOÎT DE LA TOUR - DG

BERNARD CHARLES - DG
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Les chiffres de l'exercice (M 8002 sevitcepsreP) Activités

Classement sur le CA réalisé en France - Sauf exception, exercice au 31/12/2007 - 1€=1,4721 $

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Edit. :
CA Fr. :
Eff Fr. :

R&D :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Edit. :
CA Fr. :
Eff Fr. :

R&D :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Edit. :
CA Fr. :
Eff Fr. :

R&D :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Edit. :
CA Fr. :
Eff Fr. :

R&D :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Edit. :
CA Fr. :
Eff Fr. :

R&D :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Edit. :
CA Fr. :
Eff Fr. :

R&D :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Edit. :
CA Fr. :
Eff Fr. :

R&D :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Edit. :
CA Fr. :
Eff Fr. :

R&D :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Edit. :
CA Fr. :
Eff Fr. :

R&D :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Edit. :
CA Fr. :
Eff Fr. :

R&D :

Consolidé   2007    2006        France    2007
 11 - SAS 11 - SAS 11 - SAS 11 - SAS 11 - SAS

 12 - LINEDATA SERVICES 12 - LINEDATA SERVICES 12 - LINEDATA SERVICES 12 - LINEDATA SERVICES 12 - LINEDATA SERVICES

 13 - AXWAY 13 - AXWAY 13 - AXWAY 13 - AXWAY 13 - AXWAY

 14 - GENERIX GROUP 14 - GENERIX GROUP 14 - GENERIX GROUP 14 - GENERIX GROUP 14 - GENERIX GROUP

 15 - HR ACCESS SOLUTIONS 15 - HR ACCESS SOLUTIONS 15 - HR ACCESS SOLUTIONS 15 - HR ACCESS SOLUTIONS 15 - HR ACCESS SOLUTIONS

 16 - FIDUCIAL INFORMATIQUE 16 - FIDUCIAL INFORMATIQUE 16 - FIDUCIAL INFORMATIQUE 16 - FIDUCIAL INFORMATIQUE 16 - FIDUCIAL INFORMATIQUE

 17 - VIVEO 17 - VIVEO 17 - VIVEO 17 - VIVEO 17 - VIVEO

 18 - ALDATA SOLUTION 18 - ALDATA SOLUTION 18 - ALDATA SOLUTION 18 - ALDATA SOLUTION 18 - ALDATA SOLUTION

 19 - COMPUWARE 19 - COMPUWARE 19 - COMPUWARE 19 - COMPUWARE 19 - COMPUWARE

 20 - MCAFEE 20 - MCAFEE 20 - MCAFEE 20 - MCAFEE 20 - MCAFEE

1460
NC
NC
10100

1440
NC
NC
10100

75,6
75,6
280
NC

164,8
22
13,3
960

148,3
20,1
12
960

72
82
500
14

145,1
14,5
NC
1250

116,9
11,9
NC
950

60,9
60,9
NC
NC

55,5
3,1
1,4
410

46,3
3,5
28
410

50
55,5
350
10

66
NC
NC
770

52
NC
NC
620

55
55
460
12

43
NC
NC
400

40
NC
NC
400

43
43
400
NC

54,9
1,4
1,8
548

52,4
3
2,1
560

41,9
41,9
396
NC

74,7
-11,1
-11,7
586

88,8
5,5
2,5
632

41,6
41,6
311
15,5

821,95
NC
107,4
7900

918,75
NC
108,65
7600

40
40
150
NC

883
NC
NC
400

835
NC
NC
NC

35
35
NC
NC

SAS est le 1er éditeur mondial d’informati-
que décisionnelle, seul du marché à propo-
ser une plate-forme décisionnelle d’entrepri-
se ouverte et totalement intégrée. Ses solu-
tions couvrent l’ensemble des métiers de
l’entreprise et des spécificités des secteurs
d’activité.

Acteur international des technologies finan-
cières dans les domaines de l’Asset Mana-
gement, l’Epargne d’entreprise, l’Assurance
Vie et les Crédits & Financements. Editeur,
intégrateur et prestataire de services d’ex-
ploitation.

Basée sur une architecture orientée servi-
ces (SOA), l’offre globale Synchrony est à la
fois une plate-forme logicielle qui met en
oeuvre les technologies d’intégration (EAI,
B2Bi, BPM, BAM), un portefeuille de servi-
ces et un ensemble de solutions métiers. De
plus en plus de solutions Axway sont dispo-
nibles en « software-as-a-service » (SaaS).
Infolog Solutions, filiale  depuis le 1er janvier
2008, constitue le pôle d’expertise Supply
Chain Exécution et Transport du groupe.
Vision intégrale et collaborative du magasin
au sourcing, en passant par la supply chain,
la gestion de la centrale, la logistique, la
gestion des transports, ainsi que la relation
avec les industriels et leurs sous-traitants.

Informations chiffrées : source Etude SITSI
2007 PAC. Ex SigaGip, HR Access est une
solution de GRH, Paie et Gestion du Temps.
Prestataire de Services (expertise, forma-
tion, gestion de projets et externalisation).
Solutions applicatives : HRa Suite dont HRa
Suite 7 lancé en 2007.

Conception, développement et commercia-
lisation de logiciels de gestion dédiés aux
entreprises, artisans, commerçants et pro-
fessions libérales. Deux gammes : les solu-
tions spécialisées par métier ; les logiciels
pour la gestion quotidienne de l’entreprise
(comptabilité, facturation, paie). Services
d’accompagnement.

Partenaire stratégique des établissements
financiers, le groupe propose une offre de
progiciels et de conseil. Il se positionne
aujourd’hui comme un acteur européen cou-
vrant toutes les facettes d’un projet bancai-
re. Fort d’une expérience de plus 25 ans
dans le monde de la banque, le groupe
compte plus de 700 clients dans 30 pays.

100% de l’activité d’Aldata est destinée à
améliorer les activités de la grande distribu-
tion et du commerce de gros. Elle offre à ses
clients des solutions permettant d’accroître
la productivité, la performance et la rentabi-
lité des activités de la grande distribution et
du commerce de gros. Plus de 24 000 instal-
lations réussies.
Compuware aide les grandes entreprises à
améliorer la performance et la productivité
de leur informatique. Ses solutions sont uti-
lisées pour concevoir, mettre en œuvre,
maintenir et améliorer les applications stra-
tégiques. Ses logiciels et services intégrés
aident les directions informatiques à gérer.
Le CA France est une estimation i-L&S.

McAfee protège vos données les plus pré-
cieuses : depuis les photos ou la musique
des particuliers, jusqu’aux fichiers confiden-
tiels des multinationales. L’interaction de
ses produits rend la sécurisation informati-
que à la fois facile à gérer et abordable. Les
menaces deviennent plus difficiles à déjouer
et leurs auteurs, plus rusés.

SAS contribue au dévelop-
pement durable des entre-
prises avec une solution de
pilotage pour optimiser les
stratégies.

Accélérer la R&D afin de
développer notre capacité
d’innovation. Elargir encore
notre offre en ASP ( Appli-
cation Service Provider).

A horizon 2010 nous pré-
voyons plus de 40% du CA
aux Etats-Unis pour attein-
dre la taille des 250 M€ de
CA.

Nous avons huit filiales,
dont six sont très rentables,
les deux autres étant en
cours de développement
(Canada et Brésil).

Développement renforcé
des offres de services out-
sourcing ; croissance et ex-
pansion  internationale.

 Parmi les nouveautés
2008 de nouveaux services
en ligne et l’hébergement
d’applications.

Dans les 3 prochaines an-
nées, développer notre ac-
tivité à l’international tout en
renforçant le déploiement
dans les pays francopho-
nes.

Développement aux Etats-
Unis, Royaume-Uni, Espa-
gne, Italie, Asie et  Moyen-
Orient.

 Apporter à nos clients des
solutions clés en main ré-
pondant à des problémati-
ques réelles d’entreprise.

Croissance à 2 chiffres sur
l’ensemble des marchés
(du particulier au grand
compte) via des nouveaux
partenariats.

DANIEL DELORGE - DG

ANVARALY JIVA - PDG

CHRISTOPHE FABRE - DG

JEAN-CHARLES
DECONNINCK - PDT DIR.

MICHEL PICAUD
PDG EMEA

PHILIPPE MARTINET - DG

RAIMONDO ASCER - PDG

THIERRY SEGUIN - DG FR.

PHILIPPE LLORENS
VP EU. SUD

THIERRY BEDOS - DG FR.
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Les chiffres de l'exercice (M 8002 sevitcepsreP) Activités

Classement sur le CA réalisé en France - Sauf exception, exercice au 31/12/2007 - 1€=1,4721 $

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Edit. :
CA Fr. :
Eff Fr. :

R&D :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Edit. :
CA Fr. :
Eff Fr. :

R&D :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Edit. :
CA Fr. :
Eff Fr. :

R&D :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Edit. :
CA Fr. :
Eff Fr. :

R&D :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Edit. :
CA Fr. :
Eff Fr. :

R&D :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Edit. :
CA Fr. :
Eff Fr. :

R&D :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Edit. :
CA Fr. :
Eff Fr. :

R&D :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Edit. :
CA Fr. :
Eff Fr. :

R&D :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Edit. :
CA Fr. :
Eff Fr. :

R&D :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Edit. :
CA Fr. :
Eff Fr. :

R&D :

Consolidé   2007    2006        France    2007
 21 - COHERIS 21 - COHERIS 21 - COHERIS 21 - COHERIS 21 - COHERIS

 22 - SOFTWARE AG 22 - SOFTWARE AG 22 - SOFTWARE AG 22 - SOFTWARE AG 22 - SOFTWARE AG

 23 - CEGI 23 - CEGI 23 - CEGI 23 - CEGI 23 - CEGI

 24 - MISSLER SOFTWARE 24 - MISSLER SOFTWARE 24 - MISSLER SOFTWARE 24 - MISSLER SOFTWARE 24 - MISSLER SOFTWARE

 25 - ILOG 25 - ILOG 25 - ILOG 25 - ILOG 25 - ILOG

 26 - LEFEBVRE SOFTWARE 26 - LEFEBVRE SOFTWARE 26 - LEFEBVRE SOFTWARE 26 - LEFEBVRE SOFTWARE 26 - LEFEBVRE SOFTWARE

 27 - CYLANDE 27 - CYLANDE 27 - CYLANDE 27 - CYLANDE 27 - CYLANDE

 28 - LECTRA 28 - LECTRA 28 - LECTRA 28 - LECTRA 28 - LECTRA

 29 - PC SOFT 29 - PC SOFT 29 - PC SOFT 29 - PC SOFT 29 - PC SOFT

 30 - EMAILVISION 30 - EMAILVISION 30 - EMAILVISION 30 - EMAILVISION 30 - EMAILVISION

32,54
2,6
1,77
341

32,3
2,5
1,87
340

26,96
26,96
350
NC

621,3
NC
NC
3600

482,9
NC
NC
NC

30,25
30
76
NC

98,4
NC
2,6
500

NC
NC
2,7
NC

27,5
27,5
330
NC

27,1
NC
NC
220

25
NC
NC
NC

17,5
27,1
220
NC

123,2
2,6
5,9
843

109,7
4,8
6,4
720

24,5
24,5
363
NC

21,4
0,3
0,1
184

16,9
-1,4
-1,5
198

20,6
20,6
184
NC

27,5
3,9
2,8
300

21,5
4,1
2,2
209

18,1
18,1
285
7,5

216,6
10,2
5,8
1551

216,1
17,3
12,1
1496

17,2
17,2
706
NC

17
NC
4,6
80

15
NC
NC
80

17
17
80
NC

16,2
1,27
0,46
101

9,84
0,43
0,03
90

16,2
16,2
101
NC

3ème éditeur sur le marché français du
CRM, Coheris propose une gamme de Glo-
bal Relationship Management dans les do-
maines complémentaires du CRM et de la
Business Intelligence. Coheris est égale-
ment présent dans les Global Services, ex-
pertise historique de la société, dans le
cadre de projets.

Plus de 4000 entreprises dans le monde
s’appuient sur ses technologies pour mo-
derniser et automatiser leurs systèmes
d’informations.Le portefeuille de produits de
Software AG regroupe des solutions de ges-
tion de données, de mise en oeuvre d’archi-
tectures orientées services et d’optimisation
des processus métier.

Edition de progiciels métier pour le monde
de la santé et les PME; fourniture de matériel
et de services à des grands comptes. L’en-
semble a réalisé un CA de 86 M€ en 2006
pour 330 collaborateurs. Alfa Informatique,
rachetée en septembre 2007, spécialiste du
secteur sanitaire et médico-social, a réalisé
un CA de 13,2 M€ avec 180 personnes.

Missler Software est le deuxième éditeur
Français de CFAO, il est considéré comme
le huitième dans le monde. Avec plus de 20
ans d’expérience, la stratégie est d’offrir une
solution complètement intégrée de CAO/
FAO/ERP. Elle cible principalement les mé-
tiers de la mécanique, la tôlerie et le bois
avec TopSolid, GOelan et TopSolid’Erp.
La société intéresse IBM. Plus de 3000
grandes entreprises et plus de 465 éditeurs
de logiciels de premier plan s’appuient sur
les systèmes de gestion de règles métier
(BRMS), les applications de planification et
d’ordonnancement de la chaîne logistique et
les composants logiciels d’optimisation et
de visualisation d’ILOG.

Editeur et intégrateur de solutions de gestion
d’entreprise, le spécialiste de la finance et
des ressources humaines pour les PME-
PMI, Lefebvre Software dispose d’une ex-
pertise de plus de 20 ans et est reconnue
comme un acteur majeur en France. Elle
édite la gamme de solutions de gestion Iris.

Cylande constitue une référence sur le mar-
ché des PGI verticaux pour les centrales
d’achats, les entrepôts et les magasins du
commerce spécialisé et de la grande distri-
bution. Multilingues, multisociétés, multisi-
tes et multidevises, les solutions Cylande
assurent la gestion d’une enseigne ou d’un
groupe implanté aux quatre coins du monde.

Créée en 1973 et basée en France, Lectra
offre  des solutions technologiques inté-
grées (logiciels et équipements de CFAO,
services associés) dédiées aux industries
utilisatrices de matériaux souples : textiles,
cuir, tissus industriels et matériaux composi-
tes. Ses solutions couvrent un ensemble de
processus métiers.

PC SOFT est éditeur d’outils de développe-
ment depuis près de 25 ans. Ses best-
sellers sont Windev, Webdev et Windev
Mobile dédiés à la création d’applications
professionnelles sous  Windows, .Net, Java,
PHP, Internet/Intranet, Ajax, Pocket PC et
tout terminal mobile. PC SOFT est n° 1 en
France.
Emailvision édite des logiciels «on demand»
pour la gestion et l’optimisation des campa-
gnes d’e-mail marketing. Son logiciel Cam-
paign Commander automatise des campa-
gnes d’e-mail marketing pour l’e-commerce
et le publishing. Avec plus de 120 collabora-
teurs, elle est présente sur les principaux
marchés européens.

En 2008, notre croissance
sera organique, dont un
élargissement de notre
marché au Brésil.

Pour 2008, le groupe Cegi
table sur une croissance or-
ganique grâce à la sortie
d’un nouveau progiciel mé-
dical pour cliniques privées
et hôpitaux.

Continuer à pénétrer les
marchés export, en particu-
lier les pays de l’Est et la
Chine.

Renforcer notre position sur
nos marchés.

Notre ambition est de for-
mer un groupe de taille si-
gnificative sur le marché
français du Mid-Market en
finance et en SIRH et se
concrétisera en 2008 par
une  nouvelle acquisition.

Nous visons, pour 2008, un
chiffre d’affaires organique
de 35 M€. Nous allons éga-
lement intensifier notre dé-
veloppement à l’internatio-
nal.

En 2008, nous poursuivons
nos objectifs : accélérer le
développement de Lectra,
essentiellement par crois-
sance organique.

PC SOFT prévoit de conso-
lider sa place de leader
dans le domaine des envi-
ronnements de développe-
ment professionnels en
France.

Emailvision se fixe comme
objectif de doubler sa part
de marché en Europe et
devenir l’un des leaders
mondiaux de l’e-mail mar-
keting.

FABRICE ROUX - PDG

FREDERIC FUNCH
DG & DLP

GÉRARD TAIEB - PDG

CHRISTIAN ARBER - PDG

PIERRE HAREN - PDG

VIVIANE RIBEIRO - PDG

JEAN-PIERRE PAUGAM
PDG

DANIEL HARARI - DG

PATRICE PRUT - PDG

NICK HEYS - PDG
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Les chiffres de l'exercice (M 8002 sevitcepsreP) Activités

Classement sur le CA réalisé en France - Sauf exception, exercice au 31/12/2007 - 1€=1,4721 $

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Edit. :
CA Fr. :
Eff Fr. :

R&D :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Edit. :
CA Fr. :
Eff Fr. :

R&D :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Edit. :
CA Fr. :
Eff Fr. :

R&D :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Edit. :
CA Fr. :
Eff Fr. :

R&D :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Edit. :
CA Fr. :
Eff Fr. :

R&D :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Edit. :
CA Fr. :
Eff Fr. :

R&D :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Edit. :
CA Fr. :
Eff Fr. :

R&D :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Edit. :
CA Fr. :
Eff Fr. :

R&D :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Edit. :
CA Fr. :
Eff Fr. :

R&D :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Edit. :
CA Fr. :
Eff Fr. :

R&D :

Consolidé   2007    2006        France    2007

 31 - CAST 31 - CAST 31 - CAST 31 - CAST 31 - CAST

 32 - ITESOFT 32 - ITESOFT 32 - ITESOFT 32 - ITESOFT 32 - ITESOFT

 33 - CIVITAS 33 - CIVITAS 33 - CIVITAS 33 - CIVITAS 33 - CIVITAS

 34 - QUALIAC 34 - QUALIAC 34 - QUALIAC 34 - QUALIAC 34 - QUALIAC

 35 - PROLOGUE 35 - PROLOGUE 35 - PROLOGUE 35 - PROLOGUE 35 - PROLOGUE

 36 - FIMASYS 36 - FIMASYS 36 - FIMASYS 36 - FIMASYS 36 - FIMASYS

 37 - EVER TEAM 37 - EVER TEAM 37 - EVER TEAM 37 - EVER TEAM 37 - EVER TEAM

 37 - SIS 37 - SIS 37 - SIS 37 - SIS 37 - SIS

 39 - ACA 39 - ACA 39 - ACA 39 - ACA 39 - ACA

 40 - ITN 40 - ITN 40 - ITN 40 - ITN 40 - ITN

30,6
2,3
1,9
201

22,8
-5,8
-6,4
208

15,6
15,6
143
5

17,4
-1,8
-1,6
158

16,5
-1
-0,6
149

14
14
138
3,6

13
NC
NC
140

12,85
0,15
NC
140

13
13
140
NC

12,3
1,9
1,1
113

10,8
1,9
1,1
103

12,3
12,3
113
3,07

28,7
0,27
-0,85
279

27,6
10,65
13,77
268

12,1
12,1
132
NC

11,4
0,2
0,2
91

11,1
-2,5
-2,5
101

11,4
11,4
86
NC

16,4
0,4
1
151

16,2
-0,5
0,2
149

10,7
10,7
132
NC

10,7
NC
0,6
95

9,5
NC
0,3
92

10,7
10,7
95
NC

13,5
NC
NC
90

13
0,6
NC
90

10
13,5
90
NC

9,7
NC
NC
95

9,3
NC
NC
85

9,7
9,7
95
NC

Fondée en 1990, Cast aide plus de 650
grands comptes internationaux à améliorer
la satisfaction utilisateur, réduire les risques
en production,et réduire les coûts de mainte-
nance des applications. Editeur de logiciels
d’Application Intelligence, elle fournit les mé-
triques et l’information dont les managers
informatiques ont besoin.

Itesoft propose une offre logicielle de déma-
térialisation, de traitement automatique
(identification, indexation, lecture), de ges-
tion (classement, stockage et archivage) et
de Workflow (diffusion et circulation) de tous
les documents entrant dans l’entreprise :
dossiers clients, courriers, formulaires , fac-
tures, règlements (chèques, traites...).

Civitas offre une gamme de progiciels de
gestion couvrant finances, RH, logistiques et
techniques, services généraux. Elle accom-
pagne le secteur public dans la mise en place
de solutions de gestion intégrées. Une ex-
pertise dédiée aux besoins des collectivités
territoriales, des SDIS, Etablissements Pu-
blics et organismes de Sécurité Sociale.

Qualiac se pose comme l’alternative, face
aux grands éditeurs, grâce à deux solutions
intégrant l’approche par processus, répon-
dant ainsi aux problématiques majeures des
entreprises du Mid-Market : - Qualiac Maîtri-
se de la Chaîne des Dépenses- Qualiac
Process

Editeur d’une plate-forme dédiée au déploie-
ment, à l’exploitation et à la maintenance
des applications métier dans les environne-
ments Linux et Windows. Cette plateforme,
Use it Suite, a pour objectif d’apporter une
réponse en terme : d’infrastructure d’exploi-
tation des applications métiers, serveurs de
communication et d’applications.

Editeur de progiciels  de gestions de servi-
ces financiers : ProFinance, progiciel de
gestion de services financiers; WebEpar-
gne, progiciel de gestion de tenue de comp-
tes d’épargne salariale et retraite, dévelop-
pées dans des environnements «full web» et
sur des architectures n-tiers.

SIS est le 51ème éditeur français (source
Truffle 100 2008) et le 14ème éditeur appli-
catif sur le secteur public en France (source
PAC janvier 2007). Huissiers de Justice;
Marchés Publics; SAMU; SDIS. SIS compte
900 clients, représentant 15 000 utilisateurs.

Ever est un éditeur européen de solutions
intégrées de gestion de contenu d’entreprise
(ECM). Son offre permet le déploiement
d’applications personnalisées et multilingues
de gestion de contenu d’entreprise et de
gestion documentaire à vocation culturelle
et patrimoniale.  Ces applications répondent
à un besoin métier particulier;

ACA, confirme sa position d’acteur dans le
monde de la traduction comptable avec la
solution ISIE, et affirme sa présence dans le
monde de l’assurance avec Assurex vie et
Assurex Rentes. Alex, gestionnaire de ta-
bles et de données. Intégrateur et Distribu-
teur à Valeur Ajoutée (DVA) depuis 1996 des
solutions SAP et depuis 2004.

La société conçoit et développe depuis plus
de 20 ans des solutions de gestion à forte
valeur ajoutée permettant de gérer et d’in-
dustrialiser l’intégralité des processus mé-
tiers de l’assurance en IARD, Santé, Pré-
voyance.

Les axes de développe-
ment de la société Cast
sont de continuer à investir
aux Etats-Unis, au Royau-
me Uni, en Allemagne et en
France.

Trois axes de développe-
ment principaux : l’enrichis-
sement de la gamme, le dé-
veloppement sur de nou-
veaux marchés et l’interna-
tional.

Maîtrise de la chaîne des
dépenses et process; Dé-
veloppement technologi-
que : lancement  de Qualiac
RIA (Rich Internet Applica-
tion); Réseau de partena-

Continuer de proposer nos
solutions sur les marchés
émergents dans le cadre de
création d’activité et pour-
suivre notre déploiement à
l’international.

SIS a pour objectif d’attein-
dre un CA global de plus de
13 M€ avec une rentabilité
de 10% à l’horizon 2009.

Deux axes majeurs : l’Inter-
national avec Ever Team
Ltd au Royaume Uni et le
développement d’Ever Mid-
dle East au Moyen-Orient.

Renforcement de nos équi-
pes commerciales; Pour-
suite de notre développe-
ment dans le secteur finan-
cier banques et assuran-
ces.

Consolidation de notre po-
sition européenne; Expan-
sion internationale;  Mise
sur le marché de solutions
métiers.

VINCENT DELAROCHE
PDG

DIDIER CHARPENTIER
PDG

GÉRARD LAMMENS - DG

JEAN-PAUL ESTIVAL
PDT DIR.

ERIC DERMONT - PDT DIR.

DIDIER SEILLIER - PDG

BECHARA WAKIM - PDG

ERIC COURTHÉOUX - PDG

FRANÇOIS PETIT - PDG

GEORGES POZNIAKOFF
PDG
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Les chiffres de l'exercice (M 8002 sevitcepsreP) Activités

Classement sur le CA réalisé en France - Sauf exception, exercice au 31/12/2007 - 1€=1,4721 $

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Edit. :
CA Fr. :
Eff Fr. :

R&D :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Edit. :
CA Fr. :
Eff Fr. :

R&D :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Edit. :
CA Fr. :
Eff Fr. :

R&D :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Edit. :
CA Fr. :
Eff Fr. :

R&D :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Edit. :
CA Fr. :
Eff Fr. :

R&D :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Edit. :
CA Fr. :
Eff Fr. :

R&D :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Edit. :
CA Fr. :
Eff Fr. :

R&D :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Edit. :
CA Fr. :
Eff Fr. :

R&D :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Edit. :
CA Fr. :
Eff Fr. :

R&D :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Edit. :
CA Fr. :
Eff Fr. :

R&D :

Consolidé   2007    2006        France    2007
 41 - AS GROUPE 41 - AS GROUPE 41 - AS GROUPE 41 - AS GROUPE 41 - AS GROUPE

 42 - STAFF & LINE 42 - STAFF & LINE 42 - STAFF & LINE 42 - STAFF & LINE 42 - STAFF & LINE

 43 - BANCTEC 43 - BANCTEC 43 - BANCTEC 43 - BANCTEC 43 - BANCTEC

 44 - DIVALTO 44 - DIVALTO 44 - DIVALTO 44 - DIVALTO 44 - DIVALTO

 45 - AGRESSO 45 - AGRESSO 45 - AGRESSO 45 - AGRESSO 45 - AGRESSO

 46 - SCIFORMA EUROPE 46 - SCIFORMA EUROPE 46 - SCIFORMA EUROPE 46 - SCIFORMA EUROPE 46 - SCIFORMA EUROPE

 47 - eFRONT 47 - eFRONT 47 - eFRONT 47 - eFRONT 47 - eFRONT

 48 - BUSINESS DOCUMENT 48 - BUSINESS DOCUMENT 48 - BUSINESS DOCUMENT 48 - BUSINESS DOCUMENT 48 - BUSINESS DOCUMENT

 48 - SILVERPROD 48 - SILVERPROD 48 - SILVERPROD 48 - SILVERPROD 48 - SILVERPROD

8,3
0,9
0,3
85

7,7
0,6
0,08
80

8,3
8,3
85
1,8

11,9
NC
NC
110

10,8
NC
NC
110

8
8
50
NC

265
NC
NC
2650

258
NC
NC
2800

7,7
19,1
103
NC

7,6
1,3
NC
59

6,7
NC
0,8
52

7,6
7,6
59
1,14

320,5
28,4
23,8
2724

230,7
26
20,5
2051

7,4
7,4
83
NC

11
NC
NC
80

8
NC
NC
70

7,2
7,2
50
NC

12,8
2,3
1,7
97

9,5
1,8
2,7
68

7,1
7,1
NC
2,1

8,71
0,3
0,5
48

8,82
0,04
0,05
50

7
7,7
46
NC

7
0,5
0,5
60

7
0,5
0,5
60

7
7
60
1,4

Editeur de solutions de Business Intelligen-
ce ASGroupe couvre les besoins de 1500
groupes dans le monde avec des progiciels
collaboratifs qui gèrent les activités opéra-
tionnelles et pilotent la gestion de la perfor-
mance. Richesse fonctionnelle et pertinen-
ce technologique grâce au Web et aux tech-
nologies décisionnelles.

Spécialiste européen de l’IT Management,
avec une offre, EasyVista, destinée aux or-
ganisations de toutes tailles. Gestion des
processus ITIL (incidents, problèmes, chan-
gements, configurations, mises en produc-
tion, disponibilité, continuité de service et
niveaux de service, etc.), gestion du parc,
inventaire automatique et portail utilisateurs.

Editeur de la suite eFIRST, BancTec fournit
de solutions de traitement des documents
de bout en bout, de la numérisation à l’archi-
vage en passant par le BPM/Workflow, la
GED. La société est constructeur de scan-
ners de production et éditeur. Son CA com-
prend une part de vente de scanners qui
n’entre pas dans l’activité éditeur.

Divalto, l’ERP pour PME et PMI propose une
couverture fonctionnelle dense : gestion
commerciale, GPAO, CRM, finance, BI,
paie, qualité, documentation, gestion à l’af-
faire et de nombreux modules complémen-
taires (Point de Vente, SAV, configurateur
technique …). Il est ouvert et adaptable aux
spécificités de chaque PME.
Agresso est la filiale du groupe Unit4Agresso,
basé aux Pays-Bas. Elle développe, distri-
bue, implémente et maintient Agresso Busi-
ness World. Cette solution ERP intégrant un
outil d’aide à la décision, permet de gérer, de
contrôler et d’optimiser les différents proces-
sus de l’entreprise en fournissant un aperçu
actualisé des données critiques.

Ex Le Bihan Consulting, la société édite le
logiciel de gestion de projets PSNext. Servi-
ce d’expertise, de conseil, d’intégration et de
formation pour la mise en oeuvre de PSNext.

Fondé en 1999, eFront édite des solutions
logicielles dédiées aux métiers de la Finan-
ce: Private Equity et de la Gestion Alternati-
ve, de la Gestion des Risques et du CRM.
Ses solutions sont utilisées par plus de 150
clients dans 22 pays, dont des références du
Private Equity, de l’Investissement Immobi-
lier, de la Banque et de l’Assurance.

Business Document propose l’offre D2B -
Document to Business- modulaire qui traite
la gestion du processus documentaire de la
conception interactive et personnalisée des
documents à une solution d’archivage, de
dématérialisation et de distribution multica-
nal.

Auteur distributeur et unique intégrateur de
l’ERP Silver-CS. Outil de gestion globale
d’entreprise (GPAO, gestion commerciale et
logistique, finance) , Silver-CS répond à l’en-
semble des besoins des PME/PMI, filiales
de groupe, et grands comptes. L’équipe de
consultants offre une gamme complète de
services autour de l’ERP.

 50 - ARPEGE 50 - ARPEGE 50 - ARPEGE 50 - ARPEGE 50 - ARPEGE

6,5
0,9
0,5
75

6,2
0,9
0,4
71

6,5
6,5
75
0,4

Arpège,  acteur sur le marché de la gestion
des services à la population et de l’adminis-
tration électronique, est le partenaire de
l’informatisation des mairies, administrations
françaises, CPAM, CCAS, crèches associa-
tives et d’entreprises, communautés urbai-
nes, service central de l’état civil, avec une
gamme complète de progiciels.

Développement de l’activi-
té Gestion de la Performan-
ce (CPM) en nous ap-
puyant sur le progiciel Glo-
bal qui intègre un scope
fonctionnel large.

Staff&Line poursuit son dé-
veloppement européen.
nouvelle offre destinée aux
infogérants, disponible en
mode SaaS.

Nous avons mis en place
une structure dédiée au
BPO plus particulièrement
consacrée à la dématériali-
sation et au traitement du
courrier entrant.

La croissance soutenue de
l’entreprise devrait se pour-
suivre grâce à la sortie pré-
vue du module Divalto BPM
à la réécriture du module
Paie.

Acquérir des parts de mar-
chés importantes sur les
secteurs d’activité que
nous ciblons.

Maintenir la forte croissan-
ce générée par le succès de
PSNext et consolider nos
positions en Europe.

Développement commer-
cial en Amérique du Nord et
en Asie du Sud Est. Oppor-
tunités de croissance exter-
ne en cours d’étude.

Silverprod en 2008 s’im-
plante dans l’ouest de la
France, à Tours, et conti-
nue son développement à
l’international.

Développer l’international
(Europe, pays émergents)
et continuer de développer
notre positionnement  sur le
marché de la Ged.

Développement de nos of-
fres en e-administration :
plate-forme de communica-
tion multi-canal, gestion de
la relation citoyen (GRC).

ELISABETH BELY - PDG

SYLVAIN GAUTHIER - PDG

PASCAL WIRTH - PDG

THIERRY MEYNLE - DG

GINO KEIJZER - DG

JERÔME ANRES - PDG

OLIVIER DELLENBACH
PDG

FRANCIS IMBERT - PDG

FRÉDÉRIC AUBARD - DG

BRUNO BERTHÉLÉMÉ
PDG
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Les chiffres de l'exercice (M 8002 sevitcepsreP) Activités

Classement sur le CA réalisé en France - Sauf exception, exercice au 31/12/2007 - 1€=1,4721 $

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Edit. :
CA Fr. :
Eff Fr. :

R&D :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Edit. :
CA Fr. :
Eff Fr. :

R&D :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Edit. :
CA Fr. :
Eff Fr. :

R&D :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Edit. :
CA Fr. :
Eff Fr. :

R&D :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Edit. :
CA Fr. :
Eff Fr. :

R&D :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Edit. :
CA Fr. :
Eff Fr. :

R&D :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Edit. :
CA Fr. :
Eff Fr. :

R&D :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Edit. :
CA Fr. :
Eff Fr. :

R&D :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Edit. :
CA Fr. :
Eff Fr. :

R&D :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Edit. :
CA Fr. :
Eff Fr. :

R&D :

Consolidé   2007    2006        France    2007

 51 - CBA INFORMATIQUE 51 - CBA INFORMATIQUE 51 - CBA INFORMATIQUE 51 - CBA INFORMATIQUE 51 - CBA INFORMATIQUE
LIBERALELIBERALELIBERALELIBERALELIBERALE

 51 - ETAP-ON-LINE 51 - ETAP-ON-LINE 51 - ETAP-ON-LINE 51 - ETAP-ON-LINE 51 - ETAP-ON-LINE

 53 - CARL SOFTWARE 53 - CARL SOFTWARE 53 - CARL SOFTWARE 53 - CARL SOFTWARE 53 - CARL SOFTWARE

 53 - ID SYSTEMES 53 - ID SYSTEMES 53 - ID SYSTEMES 53 - ID SYSTEMES 53 - ID SYSTEMES

 55 - IFS FRANCE 55 - IFS FRANCE 55 - IFS FRANCE 55 - IFS FRANCE 55 - IFS FRANCE

 56 - DDS LOGISTICS 56 - DDS LOGISTICS 56 - DDS LOGISTICS 56 - DDS LOGISTICS 56 - DDS LOGISTICS

 57 - CLIP INDUSTRIE 57 - CLIP INDUSTRIE 57 - CLIP INDUSTRIE 57 - CLIP INDUSTRIE 57 - CLIP INDUSTRIE

 57 - DYNASYS 57 - DYNASYS 57 - DYNASYS 57 - DYNASYS 57 - DYNASYS

 59 - CDC SOFTWARE - ROSS ET 59 - CDC SOFTWARE - ROSS ET 59 - CDC SOFTWARE - ROSS ET 59 - CDC SOFTWARE - ROSS ET 59 - CDC SOFTWARE - ROSS ET
PIVOTALPIVOTALPIVOTALPIVOTALPIVOTAL

 60 - SEFAS INNOVATION 60 - SEFAS INNOVATION 60 - SEFAS INNOVATION 60 - SEFAS INNOVATION 60 - SEFAS INNOVATION

6,4
2
1,5
56

5,6
1,7
1,1
55

6,4
6,4
56
0,18

6,4
NC
NC
60

5,2
NC
NC
55

6,4
6,4
55
NC

6,2
0,81
0,58
60

5,4
0,73
0,54
55

6,2
6,2
60
1,5

6,2
0,45
0,15
68

6,2
0,3
0,1
68

6,2
6,2
68
NC

251
NC
NC
2627

235
NC
NC
2630

6,15
6,15
50
NC

6
NC
0,3
64

NC
NC
NC
NC

6
5,7
60
0,9

5,7
NC
NC
63

5
NC
NC
52

5,7
4,2
43
1,1

5,7
0,6
0,1
44

4,9
0,4
0,14
45

5,7
4,5
44
1,1

209
NC
NC
2299

163
NC
NC
2230

5,44
5,44
32
16

9,37
-0,58
-0,58
78

8,95
0,92
1
73

5,07
5,07
48
NC

Conception et commercialisation de logi-
ciels de gestion de cabinet et de télétrans-
mission de feuilles de soins pour profession-
nels de santé libéraux. Offre de services
associés : hot-line sous numéro d’appel
gratuit, soutien à la tenue de la comptabilité
jusquà la télédéclaration de revenus profes-
sionnels.

La société conçoit, développe et édite Ulys-
se Travel & Expenses, solution d’automati-
sation de l’ensemble du processus de ges-
tion des déplacements professionnels de-
puis l’ordre de mission jusqu’à l’intégration
de la note de frais. Plus de 720 000 utilisa-
teurs en France et en Europe dont 280 000
en ASP.
Solutions de Gestion de Maintenance
(GMAO) et d’Asset Management (EAM).
Plus de 20 années de spécialisation. CARL
Source, nouveau logiciel 100% web, se dé-
cline en  : CARL Factory destiné à l’industrie,
CARL Facility pour l’immobilier, CARL Trans-
port pour la gestion de parc roulant, et CARL
Santé dédié au monde hospitalier.

Editeur et intégrateur d’un « ERP Métier »
destiné aux fabricants, producteurs, coopé-
ratives et négociants en boissons, vins, al-
cools et spiritueux. L’informatique de la Ter-
re au … Verre.

IFS est éditeur de progiciels de gestion inté-
grée pour les PME-PMI et les divisions de
grands groupes, avec un accompagnement
à l’international (+ de 50 pays). Dotées d’une
architecture moderne à base de compo-
sants (SOA),  les solutions IFS Applications
ciblent de nombreux marchés.

Progiciels de transport et de commerce in-
ternational (TMS) : commerce international,
opérations d’approvisionnement import/
export, opérations de transit multimodales,
transport aval. Elles sont adaptées à chaque
problématique utilisateur que vous soyez
chargeur, acteur du commerce internatio-
nal, transitaire ou 3 PL.

Expert européen de solutions de Supply
Chain Planning, DynaSys édite les solutions
n.SKEP® couvrant les prévisions des ven-
tes, la planification et l’optimisation de la
production, la distribution et les approvision-
nements. DynaSys compte plus de 250
clients.

ERP vertical métier qui adresse les métiers
de l’industrie surtout  pour la chaudronnerie,
tôlerie, mécanique de précision, fabricants
de machines spéciales, production en petite
et moyenne série. Forte présence en Fran-
ce, Suisse, Hongrie et les pays du Maghreb.
22 ans d’existence, 1200 clients PMI et
15000 utilisateurs.

CDC Software a été créée en 2004, suite à
l’acquisiion de Pivotal et de Ross, éditeur
américain d’un ERP. Ross est présent dans
près de 60 pays avec plus de 6000 clients
dans le monde. Pivotal CRM créée en 1994,
offre à ses clients une suite CRM complète.
En 2006,CDC Software rachète MVI Tech-
nology et Saratoga Systems en 2007.

Sefas Innovation, éditeur français de solu-
tions logicielles éditiques, est acteur euro-
péen du design, de la composition et de la
gestion des documents d’entreprise. Elle
fournit à ses clients une infrastructure per-
mettant d’optimiser leur relation clients grâ-
ce à une communication de qualité, entière-
ment personnalisée et multi canal.

Développement et vente
de solutions de télétrans-
mission dans le domaine
médical.

Création d’une succursale
en Italie.

Poursuivre le développe-
ment à l’international avec
l’ouverture d’un bureau au
Canada; intégration avec
les principaux outils de e-
booking et portails agences
de voyage en Europe.

Après une période de  con-
solidation, la croissance
externe et l’internationali-
sation seront des vecteurs
de croissance sur les an-
nées à venir.

Accroissement  significatif
de nos parts de marché sur
les entreprises travaillant
en mode projet/contrat/af-
faire/service dans un con-
texte international.

Nous développer sur  le
marché du Sourcing  et du
TMS en Asie et en Europe.
Enrichir nos produits de
fonctions innovantes de col-
laboration web.

Développement du réseau
de partenariat au niveau
national et international,
pour l’intégration et la distri-
bution des solutions
n.SKEP.

Depuis début 2008, nous
élargissons nos activités
d’applications logicielles
avec la solution MES, CDC
Factory.

Consolidation des partena-
riats avec les intégrateurs
et les constructeurs. Con-
solidation des nouvelles
versions produits.

MARC BIRLING - PDG

PIERRE HIGELIN - PDG

ERIC BONNET - PDG

GERARD JEANNIN - PDG

AMOR BEKRAR - PDG

JEROME BOUR - PDG

ARNAUD MARTIN - PDG

ARIEL WEIL - DG

JEAN-MARC KUHLMANN
VP EMEA

JEAN-PHILIPPE SARRAUT
PDG
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Les chiffres de l'exercice (M 8002 sevitcepsreP) Activités

Classement sur le CA réalisé en France - Sauf exception, exercice au 31/12/2007 - 1€=1,4721 $

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Edit. :
CA Fr. :
Eff Fr. :

R&D :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Edit. :
CA Fr. :
Eff Fr. :

R&D :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Edit. :
CA Fr. :
Eff Fr. :

R&D :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Edit. :
CA Fr. :
Eff Fr. :

R&D :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Edit. :
CA Fr. :
Eff Fr. :

R&D :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Edit. :
CA Fr. :
Eff Fr. :

R&D :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Edit. :
CA Fr. :
Eff Fr. :

R&D :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Edit. :
CA Fr. :
Eff Fr. :

R&D :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Edit. :
CA Fr. :
Eff Fr. :

R&D :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Edit. :
CA Fr. :
Eff Fr. :

R&D :

Consolidé   2007    2006        France    2007

 61 - BRAVOSOLUTION 61 - BRAVOSOLUTION 61 - BRAVOSOLUTION 61 - BRAVOSOLUTION 61 - BRAVOSOLUTION

 62 - MYSOFT 62 - MYSOFT 62 - MYSOFT 62 - MYSOFT 62 - MYSOFT

 63 - ACMI 63 - ACMI 63 - ACMI 63 - ACMI 63 - ACMI

 63 - ILEX 63 - ILEX 63 - ILEX 63 - ILEX 63 - ILEX

 65 - SYLOB 65 - SYLOB 65 - SYLOB 65 - SYLOB 65 - SYLOB

 66 - CSC COMPUTER SCIENCES 66 - CSC COMPUTER SCIENCES 66 - CSC COMPUTER SCIENCES 66 - CSC COMPUTER SCIENCES 66 - CSC COMPUTER SCIENCES

 66 - ISILOG 66 - ISILOG 66 - ISILOG 66 - ISILOG 66 - ISILOG

 68 - SYSPERTEC 68 - SYSPERTEC 68 - SYSPERTEC 68 - SYSPERTEC 68 - SYSPERTEC
COMMUNICATIONCOMMUNICATIONCOMMUNICATIONCOMMUNICATIONCOMMUNICATION

 69 - HOLY-DIS 69 - HOLY-DIS 69 - HOLY-DIS 69 - HOLY-DIS 69 - HOLY-DIS

 70 - ARCAD SOFTWARE - 70 - ARCAD SOFTWARE - 70 - ARCAD SOFTWARE - 70 - ARCAD SOFTWARE - 70 - ARCAD SOFTWARE -
QUADRAQUADRAQUADRAQUADRAQUADRA

33,8
4,4
2,8
400

25,4
1,7
0,8
350

5
5
45
NC

4,85
0,06
0,23
11

5,2
0,01
0,06
11

4,85
4,59
11
NC

26,5
1,1
0,8
38

24,5
1,7
1,15
32

4,8
26
38
NC

4,8
NC
NC
51

5
NC
NC
54

4,8
4,8
51
NC

5,1
NC
NC
75

4,1
NC
0,2
80

4,7
4,7
75
NC

10121
NC
NC
89000

11085
NC
NC
77000

4,5
444,5
2400
NC

5,2
NC
NC
63

5,1
NC
NC
60

4,5
4,5
63
0,6

4,5
1,32
0,96
23

4,33
1,12
0,6
22

4,5
4,5
23
NC

4,46
NC
NC
55

4,88
NC
NC
51

4,46
4,46
55
NC

4,4
0,2
-0,35
65

3,5
0,5
0,3
46

4,4
3,2
61
0,9

BravoSolution, acteur de l’édition de logi-
ciels d’e-sourcing et de gestion de la dépen-
se, de conseil stratégique et opérationnel
achats. Créée en juin 2000 sur l’initiative du
groupe Italcementi, elle a la capacité à pro-
poser dans chacun des 8 pays où elle est
implantée des équipes de consultants lo-
caux et des solutions logicielles.

Mysoft est spécialisée dans l’édition et la
distribution de logiciels d’aide à la rédaction.
Ses domaines principaux de compétence
sont ceux des technologies vocales, des
aides à la traduction, de la rédaction en
français et de la communication par e-mail.
Mysoft assure également de nombreux ser-
vices en complément des logiciels.

Ilex est un éditeur spécialisé dans l’IAM
(Identity & Access Management). Ses solu-
tions, très orientées métier, répondent aux
exigences des entreprises et organisations
soucieuses de la sécurité de leur système
d’information. Elle a développé au cours des
dix dernières années une réelle expertise
dans les domaines de la sécurité.

Délivrer à ses clients les meilleures solu-
tions de sécurité et de haute-disponibilité
sur l’ensemble de leurs  plateformes infor-
matiques. Prestations : Intégration de systè-
mes, consolidation, sécurisation, optimisa-
tion, mise en oeuvre. Leader de la haute-
disponibilité sur serveurs IBM System i avec
près de 250 installations.

Sylob est éditeur-intégrateur de solutions
ERP pour les PME industrielles depuis 1991.
Avec 75 collaborateurs et des interlocuteurs
commerciaux et techniques présents sur
tout le territoire, 25% de l’effectif de Sylob
est consacré à la R&D afin de garantir l’en-
richissement fonctionnel et l’ouverture tech-
nologique de ses solutions.

CSC met en oeuvre des solutions d’organi-
sation et d’informatique à travers trois mé-
tiers : conseil en management, intégration
de solutions informatiques et infogérance,
pour permettre à ses clients d’obtenir des
gains rapides et de mieux gérer les enjeux
humains, financiers et techniques associés
à leurs projets de transformation.
Depuis 1992, Isilog est spécialisée dans les
solutions de gestion de services informati-
ques et des infrastructures. IWS 2.7, suite
logicielle, permet la gestion des services
informatiques , la mise en oeuvre des pro-
cessus selon ITIL : gestion du service desk,
des incidents, des problèmes, des change-
ments, des configurations, etc.

Solutions facilitant l’évolution et l’interopéra-
bilité des systèmes d’informations existants
et permettant la prise en compte des nouvel-
les réglementations (Sepa, Bâle II, Solven-
cy II…) : irtel : ouvre le patrimoine des
applications legacy à l’univers de l’Internet ;
Synapse : automate de collecte de données
pour l’évaluation du risque de crédit.
Solutions informatiques de planification sous
contraintes et d’optimisation des ressour-
ces. Edition de logiciels et services associés
du domaine de la gestion du temps, de la
planification des RH, de l’analyse de flux et
du pilotage en temps réel de l’activité. Triple
expertise en termes de législation, d’organi-
sation du temps de travail et de technologie.

Automatisation et sécurisation des évolu-
tions logicielles dans le monde IBM i.Son
offre est constituée d’une série intégrée de
quatre suites logicielles couvrant les aspects
de : gestion de configuration logicielle avec
workflow intégré, cartographie d’application,
rétro-documentation, analyse d’impact, ré-
férences croisées, automatisation des tests.

Suite à l’acquisition de la
société Verticalnet au dé-
but de l’année, le renforce-
ment de notre présence sur
le marché américain est
une des priorités.

Accentuer la présence du
workflow de dictée vocale
DictaLink dans les hôpi-
taux; équiper de nombreux
intranets avec le traducteur
Systran Enterprise Server.

Accroître nos ventes à
l’export et nous implanter à
l’étranger. Une agence en
Espagne sera ouverte pour
le dernier trimestre 2008.

Prestations de conseil en
sécurité et par la mise en
oeuvre de solutions de Hau-
te disponibilité sur les trois
plateformes IBM i, AIX et
Windows.

Fort investissement en
R&D (25% des effectifs) :
développement de produits
de nouvelle génération.

Le CRM , le décisionnel, les
back-offices dans la ban-
que, les assurances et les
services.

Notre axe de développe-
ment principal est de ga-
gner des parts de marché
parmi les sociétés du CAC
40.

Développement internatio-
nal.

Intensifier notre croissance
aux USA et en Amérique du
Sud, ainsi qu’en Asie et au
Moyen-Orient, et étendre
notre gamme de services
en Europe.

BRUNO PLLON - DG

LAURENT SCHUHL - DG

ALAIN BECK - PDG

LAURENT GAUTIER - PDG

JEAN-MARIE VIGROUX
PDG

MICHEL FILIPIDIS - PDG

CLAUDE CZECHOWSKY
PDG

MICHEL BAGLIONE - PDG

BRUNO DELHAYE - PDG

PHILIPPE MAGNE - PDG

EDITEURS
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Les chiffres de l'exercice (M 8002 sevitcepsreP) Activités

Classement sur le CA réalisé en France - Sauf exception, exercice au 31/12/2007 - 1€=1,4721 $

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Edit. :
CA Fr. :
Eff Fr. :

R&D :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Edit. :
CA Fr. :
Eff Fr. :

R&D :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Edit. :
CA Fr. :
Eff Fr. :

R&D :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Edit. :
CA Fr. :
Eff Fr. :

R&D :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Edit. :
CA Fr. :
Eff Fr. :

R&D :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Edit. :
CA Fr. :
Eff Fr. :

R&D :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Edit. :
CA Fr. :
Eff Fr. :

R&D :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Edit. :
CA Fr. :
Eff Fr. :

R&D :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Edit. :
CA Fr. :
Eff Fr. :

R&D :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Edit. :
CA Fr. :
Eff Fr. :

R&D :

Consolidé   2007    2006        France    2007

 71 - DOUBLE-TAKE SOFTWARE 71 - DOUBLE-TAKE SOFTWARE 71 - DOUBLE-TAKE SOFTWARE 71 - DOUBLE-TAKE SOFTWARE 71 - DOUBLE-TAKE SOFTWARE

 71 - OCTIME 71 - OCTIME 71 - OCTIME 71 - OCTIME 71 - OCTIME

 73 - SYSLOAD SOFTWARE 73 - SYSLOAD SOFTWARE 73 - SYSLOAD SOFTWARE 73 - SYSLOAD SOFTWARE 73 - SYSLOAD SOFTWARE

 74 - 4D SAS 74 - 4D SAS 74 - 4D SAS 74 - 4D SAS 74 - 4D SAS

 75 - LEGAL SUITE SAS 75 - LEGAL SUITE SAS 75 - LEGAL SUITE SAS 75 - LEGAL SUITE SAS 75 - LEGAL SUITE SAS

 76 - KIMOCE 76 - KIMOCE 76 - KIMOCE 76 - KIMOCE 76 - KIMOCE

 77 - SILOG 77 - SILOG 77 - SILOG 77 - SILOG 77 - SILOG

 78 - JEEVES INFORMATION 78 - JEEVES INFORMATION 78 - JEEVES INFORMATION 78 - JEEVES INFORMATION 78 - JEEVES INFORMATION
SYSTEMSSYSTEMSSYSTEMSSYSTEMSSYSTEMS

 79 - E-PAYE 79 - E-PAYE 79 - E-PAYE 79 - E-PAYE 79 - E-PAYE

56,38
1,77
NC
NC

36,45
1,29
NC
245

4,2
4,2
53
NC

4,2
NC
1,3
46

3,6
NC
0,8
43

4,2
4,2
46
0,7

4,94
0,83
0,35
36

4,28
0,31
0,19
34

4,16
4,16
32
0,85

15,3
NC
1,3
130

15,5
NC
1,5
130

4,1
4,1
76
NC

4
-0,4
-0,4
50

3
0,4
0,4
39

4
4
36
1

 80 - ATHIC 80 - ATHIC 80 - ATHIC 80 - ATHIC 80 - ATHIC

3,8
0,78
0,61
38

3,56
0,78
0,62
35

3,8
3,37
38
NC

4,1
0,6
0,5
65

3,5
0,3
0,2
58

3,7
3,8
55
0,8

NC
NC
NC
NC

NC
NC
NC
NC

3,5
NC
NC
NC

3,4
0,4
NC
48

2,8
0,2
NC
46

3,4
3,4
48
0,4

17,9
3,6
2,1
68

8,2
1,6
0,9
54

3,2
17,6
68
0,4

Double-Take Europe, filiale de Double-Take
Software est un éditeur de logiciels de haute
disponibilité incluant la réplication en conti-
nu. Les produits et services de Double-Take
permettent aux entreprises de protéger et de
restaurer leurs données critiques et des ap-
plications telles que Microsoft Exchange,
SQL ou SharePoint.

Octime est éditeur de solutions RH dans le
domaine de la gestion des temps et des
plannings du personnel. Dans un contexte
légal de plus en plus complexe, ses solu-
tions permettent aux DRH d’optimiser la
planification des salariés et d’automatiser le
comptage des temps de présence et d’ab-
sence.

Sysload Software, spécialiste de la gestion
des performances et de la capacité des
serveurs, propose des solutions de supervi-
sion. Grâce à une technologie dédiée aux
environnements VMware, IBM LPARs, So-
laris 10, la solution est capable de répondre
aux exigences des infrastructures virtuali-
sées.
Fondée en 1984, 4D édite des logiciels per-
mettant d’accélérer le cycle de développe-
ment et de déploiement des applications
professionnelles. Elle emploie 130 collabo-
rateurs répartis entre son siège parisien et
ses filiales à l’international. 4D est égale-
ment présent dans 40 pays via son réseau de
distribution.

Fondée en 2000 par Patrick Deleau, cet
éditeur de progiciel de gestion intégré des
fonctions juridiques et administratives a pour
vocation de fournir aux professionnels du
droit des affaires un outil de gestion automa-
tisée de leurs dossiers et de pilotage de leurs
missions.

Kimoce édite et commercialise des logiciels
à destination des entreprises et des adminis-
trations, spécialisés sur la gestion des in-
frastructures (gestion de biens, de patrimoi-
nes, des achats généraux) et des services
clients (Service Desk, Hotline, etc.). Elle
lance une nouvelle gamme de solutions logi-
cielles packagées « métier ».

Editeur et intégrateur de ses progiciels Silog
ERP, Agiprod et Silprod, le groupe est spé-
cialisé dans la gestion industrielle pour PME
depuis 25 ans. Ayant déployé ses solutions
sur plus de 1000 sites clients, elle a acquis
une parfaite connaissance des PME indus-
trielles et de négoce dans de multiples sec-
teurs d’activité.

Jeeves est le leader des éditeurs ERP en
Suède. La solution s’adresse aux PME et
groupes de taille moyenne. La solution Jee-
ves est technologiquement avancée. L’ap-
plication s’adresse aux entreprises de l’in-
dustrie, du négoce et des services. Jeeves
est distribué dans plus de 40 pays. Le CA
France est une estimation I-L&S.
e-Paye est un prestataire de services du
traitement de la paye et RH, pionnier des
solutions interactives en ASP « full web » qui
propose toutes les possibilités d’externalisa-
tion totale et partielle avec ses solutions
ergonomiques, utilisant des modules indé-
pendants intégrables ; Agréé SAS 70 (Sar-
bane Oxley).

Athic est spécialisé dans la dématérialisa-
tion des documents et des moyens de paie-
ment. Son offre modulaire apporte une ré-
ponse globale au projet des entreprises :
Starthic, gamme de progiciels pour la déma-
térialisation des flux; Services associés :
Intégration de systèmes; outsourcing; exter-
nalisation offshore de prestations BPO.

Nous allons continuer à in-
vestir afin de nous dévelop-
per sur l’Europe, le Moyen-
Orient et l’Afique, ainsi que
dans la mise en place d’un
programme partenaires.

Grâce à notre technologie
sans équivalence nous pré-
voyons une accélération de
nos ventes dans les grands
comptes.

Premières offres RIA/RDA
(axes de développement
stratégiques pour les an-
nées à venir).

Implantation envisagée au
Maroc, en Espagne et en
Grande-Bretagne.

Kimoce axe son dévelop-
pement sur ses nouvelles
solutions métiers pré-para-
métrés, l’élargissement de
son réseau d’intégrateur et
la très forte croissance de
ses ventes à l’export.

Objectif 2008 : lancement
du produit SILPROD. Ob-
jectif 2009 : Sortie de la V8
de SILOG ERP dotée d’une
nouvelle ergonomie et de
nouvelles fonctionnalités.

Au niveau français, le grou-
pe Jeeves souhaite mainte-
nir en 2008 une croissance
à 3 chiffres.

Pme importantes et solution
web de gestion des RH.

Atteindre un CA de 30 M€

d’ici 2009 (croissance orga-
nique et externe); Consoli-
der notre leadership sur le
traitement des moyens de
paiement.

GERALD CAPON - DG

GUILLAUME BERBINAU
PDG

JEROME DE MONTEIL
PDG

LAURENT RIBARDIÈRE
PDG

PATRICK DELEAU - PDG

PATRICK HETT - PDG

CLAUDE SIMON - PDG

RAPHAEL D’HALLUIN -
PDG

PASCAL COCHARD - PDG

CLAUDE PORTMANN - DG
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Les chiffres de l'exercice (M 8002 sevitcepsreP) Activités

Classement sur le CA réalisé en France - Sauf exception, exercice au 31/12/2007 - 1€=1,4721 $

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Edit. :
CA Fr. :
Eff Fr. :

R&D :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Edit. :
CA Fr. :
Eff Fr. :

R&D :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Edit. :
CA Fr. :
Eff Fr. :

R&D :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Edit. :
CA Fr. :
Eff Fr. :

R&D :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Edit. :
CA Fr. :
Eff Fr. :

R&D :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Edit. :
CA Fr. :
Eff Fr. :

R&D :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Edit. :
CA Fr. :
Eff Fr. :

R&D :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Edit. :
CA Fr. :
Eff Fr. :

R&D :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Edit. :
CA Fr. :
Eff Fr. :

R&D :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Edit. :
CA Fr. :
Eff Fr. :

R&D :

Consolidé   2007    2006        France    2007
 80 - EQUITY 80 - EQUITY 80 - EQUITY 80 - EQUITY 80 - EQUITY

 80 - SPRING TECHNOLOGIES 80 - SPRING TECHNOLOGIES 80 - SPRING TECHNOLOGIES 80 - SPRING TECHNOLOGIES 80 - SPRING TECHNOLOGIES

 83 - OBJECTLINE 83 - OBJECTLINE 83 - OBJECTLINE 83 - OBJECTLINE 83 - OBJECTLINE

 84 - OPENPORTAL SOFTWARE 84 - OPENPORTAL SOFTWARE 84 - OPENPORTAL SOFTWARE 84 - OPENPORTAL SOFTWARE 84 - OPENPORTAL SOFTWARE

 84 - SIGAL INFORMATIQUE 84 - SIGAL INFORMATIQUE 84 - SIGAL INFORMATIQUE 84 - SIGAL INFORMATIQUE 84 - SIGAL INFORMATIQUE

 86 - A2iA 86 - A2iA 86 - A2iA 86 - A2iA 86 - A2iA

 86 - INFFLUX 86 - INFFLUX 86 - INFFLUX 86 - INFFLUX 86 - INFFLUX

 88 - EPTICA 88 - EPTICA 88 - EPTICA 88 - EPTICA 88 - EPTICA

 89 - INVOKE 89 - INVOKE 89 - INVOKE 89 - INVOKE 89 - INVOKE

3,2
NC
0,3
40

NC
NC
NC
NC

3,2
3,2
40
1

14
NC
0,3
140

12,5
NC
0,25
120

3,2
11,4
115
0,8

3,06
NC
0,3
12

2,57
NC
0,3
12

3,06
2,9
12
NC

3
NC
NC
NC

2,3
NC
NC
NC

3
3
NC
NC

3
NC
NC
49

NC
NC
NC
NC

3
3
49
NC

 90 - TRILOG 90 - TRILOG 90 - TRILOG 90 - TRILOG 90 - TRILOG

8,2
NC
NC
49

8,5
NC
NC
43

2,8
2,8
38
2,1

2,8
NC
NC
35

2,3
NC
NC
40

2,8
2,8
35
NC

3
NC
NC
25

1,9
NC
NC
22

2,7
2,7
22
NC

11,1
NC
NC
71

10,27
NC
NC
72

2,61
2,61
71
0,56

2,57
0,35
0,31
19

2,43
0,27
0,24
19

2,57
2,08
19
NC

Pilotage des holdings et des filiales. Visual
Scope, est un outil de gestion des titres de
participation et assure aux directions géné-
rales, juridiques, comptables et financières
une centralisation des informations pour une
plus grande maîtrise. Elle élargit son offre à
la gestion des relations investisseurs et des
pouvoirs et délégations de signatures.

ObjectLine s’est spécialisée sur le marché
du CRM (Gestion de la Relation Client), de
l’administration système (solutions d’inven-
taire, de télédistribution d’applications et
d’OS, déploiement, ...) et sur le marché de la
migration d’applications Unix vers Windows.
Elle complémente cette offre par des presta-
tions de services et d’assistance technique.

Expert en solutions de gestion du cycle de
vie produits (PLM), intégrateur d’applica-
tions CFAO et éditeur de la suite logicielle
Atelier Numérique. Lié au monde de la pro-
duction, Spring Technologies accompagne
depuis 1983 les entreprises industrielles de
toutes tailles et de tous secteurs dans leurs
phases de développement produit/process.

OpenPortal Software est l’éditeur d’un progi-
ciel intégré de gestion de la formation et de
gestion des Ressources Humaines. Le pro-
giciel OpenPortal est une solution «full web»
de gestion de la formation des compétences
et de la scolarité. Cette solution couvre les
domaines de la formation des compétences.

Notre métier : fournir aux entreprises indus-
trielles des outils de gestion, de communica-
tion, des services et l’infrastructure associée
pour développer leur activité. L‘ERP Sigal
Entreprise, développé en Java sous Oracle
intègre un configurateurcalculateur et cou-
vre les domaines fonctionnels des entrepri-
ses industrielles.
A2iA édite des logiciels de reconnaissance
de l’écriture manuscrite et imprimée, d’ex-
traction de contenu et de classification de
documents. Elle est présente sur 4 marchés:
le traitement de chèques, la dématérialisa-
tion de documents et l’extraction d’informa-
tions, la lecture automatique de formulaires
et le tri du courrier postal.

Éditeur conseil, Infflux propose des solu-
tions logicielles dédiées à la chaîne logisti-
que opérationnelle. Ces progiciels permet-
tent aux entreprises de gérer, piloter et opti-
miser l’ensemble de leurs flux grâce à des
outils de gestion d’entrepôts simples, multi-
sites ou mécanisés, transport de marchan-
dises et traçabilité de l’information.

Grâce à ses solutions logicielles disponibles
en ASP-SaaS ou sur site, Eptica permet à
plus de 200 entreprises, d’optimiser chaque
jour le traitement de leurs demandes clients
quel que soit le canal de contact (web, email,
chat, fax, courrier et sms) tout en améliorant
la qualité de service et en réduisant les coûts
opérationnels.

Invoke édite des progiciels dédiés à la pro-
duction et au traitement de l’information
financière, fiscale et juridique.Ses solutions
s’appuient sur une architecture unique et
fédératrice, Invoke CM, qui couvre les be-
soins fonctionnels des directions centrales
de groupes d’entreprises en reporting finan-
cier ou de gestion.
Trilog est conseil auprès de banques et des
établissements financiers et éditeur de pro-
giciels spécialisés dans la gestion adminis-
trative et comptable des banques. Son acti-
vité principale est l’édition et l’intégration de
sa gamme NovaBank et TriBank, progiciels
permettant d’optimiser toutes les étapes de
la maîtrise des dépenses bancaires.

2008 sera pour Equity une
année d’élargissement de
son offre produits (relations
investisseurs, gestion des
pouvoirs) et de développe-
ment international.

Croissance dans l’activité
grossiste. Ajout d’une ligne
de produits de supervision
système.

Expansion de l’activité Edi-
tion de logiciels à l’interna-
tional. Implication accrue
dans des pôles de compéti-
tivité.

Consolider notre position
sur le marché national et
nous développer à l’interna-
tional avec notre offre
OpenPortal Directory (an-
nuaire).

A2iA étendra son champ
d’application à l’exploitation
du capital informationnel
des entreprises.

Cette année est marquée
par le lancement de BEXT,
nouvelle génération de pro-
giciels dédiés la chaîne lo-
gistique.

Lancement d’une nouvelle
offre dédiée aux PME et
développement direct sur
les marchés FR et UK.

Nos offres XBRL et nos
succès en grands comptes
nous permettent de confor-
ter notre position de parte-
naire important des entre-
prises.

Trilog poursuivra son déve-
loppement tant en France
qu’à l’étranger par le dé-
ploiement de sa solution
Novabank (client serveur)
et TriBank (full Web).

YVES GARAGNON - DG

GILLES BATTIER - PDG

PHILIPPE FERY - PDG

GILLES GUERRIN - PDG

CLAUDE RAUTUREAU -
PDG

JEAN-LOUIS FAGES - PDG

YVON FOUCHÉ - DG

OLIVIER NJAMFA - PDG

REMI LACOUR - PDG

ADRIEN DE ROTROU - DG

EDITEURS
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EDITEURS
Les chiffres de l'exercice (M 8002 sevitcepsreP) Activités

Classement sur le CA réalisé en France - Sauf exception, exercice au 31/12/2007 - 1€=1,4721 $
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Effectif :

CA Edit. :
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CA Edit. :
CA Fr. :
Eff Fr. :
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 91 - GALITT 91 - GALITT 91 - GALITT 91 - GALITT 91 - GALITT

 92 - SAGES SOFTWARE 92 - SAGES SOFTWARE 92 - SAGES SOFTWARE 92 - SAGES SOFTWARE 92 - SAGES SOFTWARE

 93 - EURODECISION 93 - EURODECISION 93 - EURODECISION 93 - EURODECISION 93 - EURODECISION

 94 - PHILOG 94 - PHILOG 94 - PHILOG 94 - PHILOG 94 - PHILOG

 95 - BA LOGICIELS 95 - BA LOGICIELS 95 - BA LOGICIELS 95 - BA LOGICIELS 95 - BA LOGICIELS

 96 - OSYS 96 - OSYS 96 - OSYS 96 - OSYS 96 - OSYS

 97 - AKIO SOLUTIONS 97 - AKIO SOLUTIONS 97 - AKIO SOLUTIONS 97 - AKIO SOLUTIONS 97 - AKIO SOLUTIONS

 97 - TRIVIUMSOFT 97 - TRIVIUMSOFT 97 - TRIVIUMSOFT 97 - TRIVIUMSOFT 97 - TRIVIUMSOFT

 99 - PROGES PLUS 99 - PROGES PLUS 99 - PROGES PLUS 99 - PROGES PLUS 99 - PROGES PLUS

 100 - NOVAXEL 100 - NOVAXEL 100 - NOVAXEL 100 - NOVAXEL 100 - NOVAXEL

11
NC
NC
128

10,4
NC
NC
120

2,5
10,1
128
0,22

2,4
0,1
0,1
26

2,5
0,2
0,2
26

2,4
2,4
26
0,4

2,83
NC
0,24
33

2,62
NC
0,28
27

2,33
2,33
33
0,45

2,32
0,12
0,1
22

2,24
0,08
0,07
22

2,32
2,32
22
NC

2,22
NC
0,4
21

1,8
NC
0,2
19

2,22
2,22
21
NC

2,21
-0,07
-0,28
31

2
-0,26
-0,31
30

2,21
2,21
31
0,2

2,2
NC
0,2
19

1,5
NC
0,1
14

2,2
2,2
18
0,4

2,2
NC
NC
35

1,88
NC
NC
NC

2,2
2,2
35
NC

2,1
NC
0,21
20

1,6
NC
NC
20

2,1
1,94
20
NC

2,06
0,28
NC
24

1,61
0,06
NC
19

2,06
2,06
24
NC

20 ans d’expérience dans la maîtrise des
transactions électroniques. Ses compéten-
ces couvrent l’assistance à la maîtrise
d’ouvrage en monétique et la formation. La
société propose aussi ses services dans
l’ingénierie des systèmes transactionnels et
de test, ainsi que des logiciels de test et des
applications à valeur ajoutée.
Edition, commercialisation et support de
solutions de paie, RH et gestion des temps
(200 à 7000 salariés). Modules disponibles:
paie, temps & accès, gestion du personnel,
gestion des intérimaires, recrutement & com-
pétences (GPEC), gestion de la formation,
simulations budgétaires, épargne salariale,
notes de frais, etc.

Spécialiste de la communication, maîtrisant
les architectures temps réel, les réseaux et
les systèmes d’exploitation, Philog se posi-
tionne principalement dans l’élaboration de
firmware. Logiciels embarqués, Drivers, cou-
ches et protocoles de communication : ISO,
TCP/IP, USB, Wi-Fi - Bluetooth et de mid-
dleware.

Editeur et SSII spécialisée dans l’optimisa-
tion de ressources, Eurodecision offre une
suite de logiciels métiers pour la logistique,
les RH et la production. Aboutissement de
15 ans d’expérience et de succès en matière
de recherche opérationnelle, la société est
présente à toutes les phases d’un projet
d’optimisation.

Editeur de progiciels de gestion de l’infras-
tructure, B.A.Logiciels propose une solution
intégrée dont le concept est de « suivre la vie
d’un bien de sa demande d’achat à sa sor-
tie». BAL dispose, en plus, d’une offre de
service originale : la délégation de la gestion
des immobilisations de l’entreprise.

Osys est un éditeur de logiciels dans le
domaine du MES, concepteur, fabricant de
terminaux industriels. Elle propose une large
gamme de progiciels : Step Premium Solu-
tion de suivi des temps de  production pour
PME,Quartis Premium solution complète de
MES packagée Quartis Optima, une solu-
tion complète de MES.
Akio édite une suite logicielle de gestion des
contacts Internet multicanal, couvrant les
emails entrants, le web self service, les fax
entrants, le chat, le web call back et la
gestion des messages marketing pour une
parfaite maîtrise de la relation client. Les
solutions Akio couvrent les besoins des
PME comme des grands comptes.

Fondée en 1992 par Michel Authier et Michel
Serres, TriviumSoft édite une solution de
pilotage et de développement des compé-
tences et du capital humain : See-K. See-K
permet de mieux connaître, d’analyser et de
mobiliser les compétences et savoir-faire
des collaborateurs. Elle s’adresse à chaque
acteur de l’entreprise au travers de portails.

Société d’ingénierie industrielle, Proges Plus
assure la mise en œuvre de systèmes d’in-
formation, analyse, contrôle et améliore les
processus de gestion de PME PMI, afin de
leur permettre de progresser. Elle dévelop-
pe, commercialise et met en œuvre Synoptic
ERP et Thermotrack, logiciel de suivi de
température.
Fondée en 1994, la société développe et
édite un logiciel de GED (gestion électroni-
que de dossiers) baptisé Novaxel. Elle
s’adresse au marché de l’entreprise via un
réseau de distribution. Etablie à Lyon, elle
compte aujourd’hui près de 100 000 utilisa-
teurs, une majorité de PME/PMI, mais aussi
des grands réseaux d’assureurs (Agf, Gfa).

GERARD TCHAKGARIAN
PDG

ELIE DELORT - PDG

MICHEL BEIGBEDER - PDG

ERIC JACQUET-LAGREZE
 PDG

FRANCIS PRAT - PDG

FABRICE CHAUSSERAIS
 GERANT

PATRICK GUIDICELLI
 PDG

MARYVONNE VIOT-
LECLERCQ - PDG

JEAN-DOMINIQUE
ROMIEUX - PDG

SYLVAIN LETOURMY
DIR HCM

A l’heure du SEPA, accom-
pagner nos clients dans la
problématique de certifica-
tion et de gouvernance de
cette certification inter
membres.

Etendre le portail RH sur la
globalité des modules de
notre produit Pandore sur
ses 3 axes : Paie-RH-
Temps.

Ouverture d’une filiale en
Espagne courant 2008.

Consolidation de notre pré-
sence auprès de départe-
ment R&D des industriels et
accentuation des dévelop-
pements chez les grands
comptes.

En 2008 nous poursuivons
le développement de notre
solution intégrée en mode
Web et nous étoffons notre
gamme d’un module de
gestion de projets.

Produit : basculer l’ensem-
ble de la gamme de logi-
ciels et progiciels en tech-
nologie Java J2EE; s’ouvrir
aux marchés européens.

L’objectif en 2008 est de
développer les ventes indi-
rectes dans le cadre d’un
objectif de croissance à l’in-
ternational.

Triviumsoft a mis en place
une politique du change-
ment tant au niveau de ses
orientations stratégiques
qu’au niveau opérationnel.

Lancement d’une nouvelle
activité Blue Serve : assis-
tance technique et gestion
de parc, audit et conseil.

Nous développer à l’inter-
national avec l’ouverture
d’une agence à Londres
prévue fin 2008.
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➜ Roger Bui : Décrivez nous le Groupe
COGNITIS?

• Jean-Pierre Legendre : COGNITIS est
partenaire des grands clients du tertiaire
financier depuis sa
création en 1994, et a
développé une très
forte expertise sur les
Systèmes d’Information
de type legacy. COGNI-
TIS est aujourd’hui
reconnu pour sa capa-
cité à offrir à ses clients des solutions per-
tinentes et efficaces de transformation de
leur Système d’Information délivrées par
des consultants à fortes compétences
métier, fonctionnelles et technologiques.
Nous avons enrichi notre couverture tech-
nologique sur les environnements NTIC et

développé de nouvelles offres de services
telles le Conseil, la Maîtrise d’Ouvrage et la
Qualification des Systèmes d’Information,
afin d’accroître nos expertises et donc nos
capacités d’intervention auprès de nos
clients.

➜ RB : Pourquoi avez-vous effectué l’ac-
quisition de Phirst Vanilla  ?

• Jean-Pierre Legendre : Cette acquisi-
tion est un atout stratégique et concurren-
tiel qui permet désormais au groupe CO-
GNITIS de couvrir toutes les activités de la
Banque et de la Finance (Détail, Gestion
d’Actifs, Marchés de Capitaux).

Dans la banque il existe trois activités majeu-
res : la banque de détail, la banque de finan-
cement et d’investissement et la gestion d’ac-
tifs. Les deux derniers communément dési-
gnés sous le terme de Finance de Marché.
L’acquisition de PHIRST VANILLA nous
apporte le volet Finance de Marché qui nous

manquait. Bien entendu, COGNITIS interve-
nait déjà auprès de tous les grands clients
de la banque sur la partie Banque de Détail ;
la Finance de Marché fait appel à des modè-
les différents en terme d’ingénierie.
Les DSI sont très contents de notre nouveau
positionnement global car nous devenons
un véritable partenaire pour une banque.

Phirst était un groupe avec deux structures.
L’une dédiée IT d’environ 40 personnes qui
est d’ores et déjà fusionnée avec nos équi-
pes COGNITIS FRANCE. L’autre entité PHIRST
VANILLA conserve son identité avec pour le
moment plus de 160 consultants aguerris
aux spécificités de ce segment Finance de
Marché (complexité des produits et servi-
ces, technologies, progicialisation des sys-
tèmes…).

Donc, au 1er septembre, COGNITIS GROUP
a pour filiales en France COGNITIS France
et PHIRST VANILLA, ainsi que deux structu-
res à l’international, l’une Phirst Vanilla en

GB, et l’autre Cognitis Inc.
aux USA.

➜ RB : Aujourd’hui,
quelle est votre straté-
gie de développement
et quels sont  les points
forts de vos activités ?

• Jean-Pierre Legendre :
Les enjeux de notre Stratégie d’Expertises
consistent à fournir à nos clients de vraies
solutions en réponse à leurs besoins de
transformation du SI. Pour cela, nous nous
devons d’être au top de l’état de l’art de
nos métiers, et de maîtriser toutes les bon-
nes pratiques. C’est donc dans cet objectif

COGNITIS
Jean-Pierre Legendre, Président-Fondateur du groupe COGNITIS, société de services et de conseils en
informatique, a annoncé durant l’été une acquisition stratégique sur le marché du tertiaire financier.
Avec le rachat du groupe Phirst et de sa filiale PHIRST VANILLA, un spécialiste des Systèmes d’Information
parmi les leaders en Gestion d’Actifs et Marchés de Capitaux, COGNITIS GROUP a fait une entrée remarquée
dans le TOP 10 des SSII du Tertiaire Financier.

Jean-Pierre Legendre, Cognitis Group
“Nous réalisons 98% de notre chiffre d’affaires
sur le secteur Tertiaire Financier”
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Nous capitalisons une expertise 
exceptionnelle dans la transformation des

systèmes d’information sur tous les métiers 
de la Banque et de la Finance.

“
“

■ COGNITIS GROUP
dirigé par son Président Fondateur 

Jean-Pierre Legendre, Administrateur du

MEDEF Paris, Président du Cercle

d’Intelligence Economique du MEDEF Paris,

et Vice-Président de l’Académie IE

SL04 D4 20SEPT
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que nous sommes engagés dans un déve-
loppement permanent des compétences
de nos consultants à travers notre pro-
gramme DEFI, qui leur permettent d’accé-
der à des missions et des projets inno-
vants. Image, notoriété, compétitivité cer-
tes, mais aussi attractivité, formation, évo-
lution et partage.

COGNITIS est un « niche
player » avec une réelle
stratégie de spécialisation et
d’expertise.
L’année 2008 consacre totalement cette
stratégie.
Nous réalisons aujourd’hui 98% de notre
chiffre d’affaires sur le secteur Tertiaire Finan-
cier et capitalisons une expertise IT excep-
tionnelle dans la transformation des Systè-
mes d’Information. Ce sont près de 700 ingé-
nieurs et consultants, experts dans les tech-
nologies, compétents dans les domaines
fonctionnels de la Banque, de l’Assurance
et de la Retraite, capables d’intervenir cer-
tes en assistance technique mais de plus en
plus en mode engagement, qui opèrent tous
les jours aux côtés de nos Grands Clients.
Nous poursuivons notre avancée dans cette
stratégie d’expertises sur nos Marchés et
nos Métiers. Nous avions déjà bien capita-
lisé sur les Marchés Banque sur les activi-
tés de Détail, et Assurance. Avec l’acquisi-
tion de PHIRST VANILLA, nous devenons un
opérateur complet sur tous les métiers de
nos Clients Banque. Simultanément nous

allons accélérer notre développement orga-
nique sur les marchés Assurance, les Retrai-
tes et les Mutuelles, deux secteurs en pleine
mutation en regard des nouveaux enjeux de
gouvernance des systèmes de protection
sociale et de santé. Concernant nos exper-
tises Métiers, au-delà de la consolidation et
de la montée de gamme continue de nos
core business actuels MOA (modélisation
processus métiers, conduite du changement,
pilotage et management), MOE (architec-
ture, conception, mode engagements)  et

QSI (conseil, ingénierie de qualification), les
axes prioritaires pour les mois à venir sont
le développement de notre offre Conseil SI
et le lancement d’une offre Intégration de
progiciel ou solution applicative pour l’un ou
l’autre de nos marchés stratégiques.
Désormais, avec l’acquisition du groupe
Phirst, COGNITIS réalise un Chiffre d’Affai-
res consolidé de plus de 60 M d’euros avec
plus de 650 consultants et ingénieurs.

Entretien réalisé par 

Roger BUI

Phirst Vanilla réalisera cette année
20 M€ de chiffre d’affaires, avec
environ 200 personnes. Cette inté-
gration fait de Cognitis Group un
opérateur complet sur tous les
métiers de la Banque et de la
Finance. Cognitis Group se posi-
tionne ainsi dans le TOP 10 des
SSII du secteur.

Cette acquisition est un atout stra-
tégique et concurrentiel qui per-
met désormais à Cognitis Group de
couvrir toutes les activités de la
Banque et de la Finance, avec un

chiffre d’affaires consolidé de plus
de 60 M€ et plus de 650 consul-
tants et ingénieurs.

Avec 200 consultants aguerris aux
spécificités du segment Finance de
Marché (complexité des produits
et services, technologies, progicia-
lisation des systèmes…), Phirst
Vanilla est un spécialiste reconnu
sur ses marchés.

“Il est évident que l’intégration
de ce groupe crée un nouvel
acteur de référence sur nos

marchés et offre de nouvelles
perspectives de missions à
forte valeur ajoutée à nos
consultants et ingénieurs.” expli-
que Jean-Pierre Legendre, Prési-
dent Fondateur de Cognitis Group.

Depuis sa création en 1994, Cog-
nitis Group a développé une très
forte expertise sur les Systèmes
d’Information de type “legacy”,
c’est-à-dire grands systèmes cen-
traux et l’utilisation des nouvelles
technologies en relation avec ces
systèmes centraux.

Au cours de ces dernières années,
la société a renforcé sa stratégie
d’expertises avec de nouvelles
offres de services, telles le conseil
en systèmes d’information, l’assis-
tance à maîtrise d’ouvrage ou
encore la qualification des systè-
mes d’information.

Aujourd’hui avec l’acquisition du
groupe Phirst, Cognitis Group
amplifie notablement son position-
nement sur ses marchés : la Ban-
que de détail (40%), la Finance de
Marché (30%), l’Assurance, la
Retraite et les Mutuelles (30%).
Cognitis Group réalise 98% de son
chiffre d’affaires sur ces mar-
chés. ■

SL04 D4 20SEPT

Acquisition de PHIRST VANILLA
Un spécialiste des Systèmes d’Information parmi les leaders 
de la Finance de Marché et de la Gestion d’Actifs.

recrutements en cours

Dans cette stratégie « montée de
gamme », nos ingénieurs et consultants

ont toute leur place. Véritables experts en
technologie dans les domaines fonctionnels
des métiers de nos clients, ils sont les mail-
lons essentiels de cette chaîne de valeurs
“Expertises”.

Nous offrons aux candidats de nouvelles
perspectives métier, fonctionnelles et tech-
nologiques sur l’ensemble de nos activités
bancaires et financières.

Nous proposons aux candidats qui choisis-
sent l’expertise COGNITIS, d’évoluer en
savoir-faire et en savoir être sur des mar-
chés dynamiques, de participer aux projets
innovants de nos grands clients, d’apparte-
nir à une communauté d’experts, de béné-
ficier d’un accompagnement de carrière indi-
vidualisé, et de suivre les évolutions tech-
nologiques du marché.”

Jean-Pierre Legendre

recrutement@cognitis.fr
recrutement@phirst-vanilla.fr

“  

200 
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Les chiffres de l'exercice (M 8002 sevitcepsreP) Activités

Classement sur le CA réalisé en France - Sauf exception, exercice au 31/12/2007 - 1€=1,4721 $
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CA Sces :
CA Fr. :
Eff Fr. :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Sces :
CA Fr. :
Eff Fr. :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Sces :
CA Fr. :
Eff Fr. :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Sces :
CA Fr. :
Eff Fr. :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Sces :
CA Fr. :
Eff Fr. :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Sces :
CA Fr. :
Eff Fr. :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Sces :
CA Fr. :
Eff Fr. :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Sces :
CA Fr. :
Eff Fr. :

Consolidé   2007    2006        France    2007

 1 - IBM GLOBAL SERVICES 1 - IBM GLOBAL SERVICES 1 - IBM GLOBAL SERVICES 1 - IBM GLOBAL SERVICES 1 - IBM GLOBAL SERVICES

DANIEL CHAFFRAIX - PDT

 2 - CAPGEMINI 2 - CAPGEMINI 2 - CAPGEMINI 2 - CAPGEMINI 2 - CAPGEMINI

SERGE KAMPF - PDG

En 2006, à taux de change et périmètre
constants, le groupe a enregistré une
progression de son chiffre d’affaires de
12,1%. Après un bon premier semestre
(+10,6%), la croissance s’est accélé-
rée au cours du deuxième semestre où
le groupe a vu son chiffre d’affaires
augmenter de 13,7%.

7700
334
293
67889

6954
214
141
61036

1816
1816
20438

 3 - ATOS ORIGIN 3 - ATOS ORIGIN 3 - ATOS ORIGIN 3 - ATOS ORIGIN 3 - ATOS ORIGIN

 4 - ACCENTURE SAS 4 - ACCENTURE SAS 4 - ACCENTURE SAS 4 - ACCENTURE SAS 4 - ACCENTURE SAS

 5 - LOGICA 5 - LOGICA 5 - LOGICA 5 - LOGICA 5 - LOGICA

 6 - HP SERVICES 6 - HP SERVICES 6 - HP SERVICES 6 - HP SERVICES 6 - HP SERVICES

FRANCOIS BONIFACIO - DG

 7 - ALTRAN 7 - ALTRAN 7 - ALTRAN 7 - ALTRAN 7 - ALTRAN

YVES DE CHAISE MARTIN

36780,1
NC
7076,9
386558

36634,3
NC
7207,3
355766

2922
2922
NC

Le CA France est une estimation PAC.
Numéro un mondial, IBM a réalisé en
2007 un CA de 98,8 milliards de dollars.
La division Global Technology Services
a contribué pour 36,1 milliards, Global
Business Services pour 18 milliards et
la division Software pour 20 milliards.

NDLR : Nous avons adopté
pour le CA consolidé de l’acti-
vité L&S d’IBM la somme des
réalisation des division Glo-
bal Technology Services et
Global Business Services.

Dans le contexte actuel, le
groupe Capgemini estime
aujourd’hui pouvoir réaliser
en 2008 une croissance com-
prise entre 2% et 5% et une
marge opérationnelle de
8,5%.

5855
137
48
50000

5397
247
110
50000

1685
1685
15000

Atos a réussi à passer outre l’incident
avec ses actionnaires Centaurus et
Pardus. Le Plan de Transformation 303
a continué de progresser sur toutes les
initiatives. En offshore / nearshore, les
effectifs se sont accrus de 20% par
rapport à fin 2007.

Réaliser une croissance or-
ganique du chiffre d’affaires
de +4% ; poursuivre l’amélio-
ration de la marge opération-
nelle à partir des 4,6% at-
teints en 2007.

PHILIPPE GERMOND - PDG

Je souhaite qu’Accenture ac-
compagne toujours mieux
nos clients français, néerlan-
dais, belges et luxembour-
geois sur le chemin de la
haute performance.

CHRISTIAN NIBOUREL - PDT

Le CA France est une estimation PAC.
Le CA mondial de ce groupe s’élevait à
19,7 milliards de dollars au 31 décem-
bre 2007. Accenture se focalise sur
deux métiers : le consulting et l’intégra-
tion (52%) d’une part et l’outsourcing
(48%), d’autre part.

898
898
4700

13840
NC
739
152000

13382
NC
NC
170000

4497
160
NC
39000

3557
209
NC
NC

858,6
858,6
9000

Depuis février 2008 il n’y a plus qu’une
seule entité Logica en France, au détri-
ment d’Unilog. Groupe international,
d’origine britannique, dans le domaine
des services informatiques et des télé-
communications sans fil.

Le plan constitue un levier
majeur pour accélérer notre
croissance et créer encore
plus de valeur pour nos
clients en France en renfor-
çant la place du consulting.

PATRICK GUIMBAL - PDT.

François Bonifacio, VP et di-
recteur général de HP Servi-
ces France depuis le 22 no-
vembre 2005. Il vise le mil-
liard d’euros de chiffre d’affai-
res pour 2008.

HP a racheté EDS le 13 mai 2008. A la
clôture de l’exercice 2007, les CA an-
nuels attribuables aux activités de ser-
vices collectifs de chacune des deux
sociétés s’établissaient à plus de 38
milliards de $ avec 210 000 personnes
dans plus de 80 pays.

70800
5922,8
4934,4
70000

69627
NC
NC
69000

824
824
NC

1591,4
70,6
21,5
17502

1495,4
45,4
3,7
17057

673
673
7500

 8 - SOPRA GROUP 8 - SOPRA GROUP 8 - SOPRA GROUP 8 - SOPRA GROUP 8 - SOPRA GROUP

 9 - STERIA 9 - STERIA 9 - STERIA 9 - STERIA 9 - STERIA

 10 - GROUPE ALTEN 10 - GROUPE ALTEN 10 - GROUPE ALTEN 10 - GROUPE ALTEN 10 - GROUPE ALTEN

1001,4
90,1
55,1
11320

897,7
75
44,2
9910

595,1
656
7580

1416,2
95,7
50
18839

1256,6
81,1
54,3
10484

536,5
536,5
6227

701,2
73,1
42,9
10480

576,3
75,6
45,8
8700

525,9
525,9
7550

Le groupe poursuivra en 2008
les efforts de réduction de ses
coûts indirects et souhaite
tendre à moyen terme vers un
niveau d’environ 20% du chif-
fre d’affaires.

Sopra Group se montre con-
fiant dans sa capacité à soute-
nir une croissance organique
supérieure à celle du marché.
L’amélioration de la marge
opérationnelle, demeure un
objectif.

La volonté de Steria est de
renforcer sa présence sur le
marché européen et d’accroî-
tre en particulier les bases du
groupe en France et UK, avec
un objectif de 2 milliards en
2008.

Alten devrait réaliser en 2008
une croissance organique sou-
tenue (8 % au minimum), dans
le respect de sa politique de
marge.Les clients souhaitent
référencer des partenaires glo-
baux.

SIMON AZOULAY - PDG

FRANÇOIS ENAUD - PDG

La dette nette du groupe s’établit en
norme IFRS à 359,5 M€ au 31 décembre
2007 contre 379,9 M€ au 31 décembre
2006. La baisse de la dette nette du
groupe de 77,7M€ au cours du 2ème
semestre 2007 est le résultat d’une im-
portante génération de cash flow .L’effec-
tif France est une estimation i-L&S.
Sopra Group a développé un business
model propre fondé, sur le consulting,
l’intégration de systèmes, l’outsourcing
applicatif, ses solutions métiers (banque,
RH, Immobilier) et sur un projet mondial
pour sa filiale Axway. Le CA France ne
comprend pas celui d’Axway qui figure en
tant qu’éditeur dans le TOP Editeurs.
Fondé en 1969, Steria se positionne
comme un opérateur global de services
informatiques. Le nouveau profil du
groupe avec l’acquisition de Xansa est
globalement bien perçu. Par ailleurs, le
caractère résilient du groupe au travers
de ses activités récurrentes est renforcé
par sa nouvelle capacité offshore.
Alten a réalisé un chiffre d’affaires en
hausse de 22 % en 2007, dont 16,1 %
par croissance organique. Alten répond
aux besoins d’externalisation des
grands comptes industriels, télécoms
ou tertiaires en R&D ou nouvelles tech-
nologies.

PIERRE PASQUIER - PDG
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Les chiffres de l'exercice (M 8002 sevitcepsreP) Activités

Classement sur le CA réalisé en France - Sauf exception, exercice au 31/12/2007 - 1€=1,4721 $

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Sces :
CA Fr. :
Eff Fr. :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Sces :
CA Fr. :
Eff Fr. :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Sces :
CA Fr. :
Eff Fr. :

Consolidé   2007    2006        France    2007
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R. net :
Effectif :

CA Sces :
CA Fr. :
Eff Fr. :

Consolidé   2007    2006        France    2007
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R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Sces :
CA Fr. :
Eff Fr. :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Sces :
CA Fr. :
Eff Fr. :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Sces :
CA Fr. :
Eff Fr. :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Sces :
CA Fr. :
Eff Fr. :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Sces :
CA Fr. :
Eff Fr. :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Sces :
CA Fr. :
Eff Fr. :

Consolidé   2007    2006        France    2007

 11 - ASSYSTEM 11 - ASSYSTEM 11 - ASSYSTEM 11 - ASSYSTEM 11 - ASSYSTEM

 12 - CSC COMPUTER SCIENCES 12 - CSC COMPUTER SCIENCES 12 - CSC COMPUTER SCIENCES 12 - CSC COMPUTER SCIENCES 12 - CSC COMPUTER SCIENCES

 13 - CEGEDIM 13 - CEGEDIM 13 - CEGEDIM 13 - CEGEDIM 13 - CEGEDIM

 14 - EDS FRANCE 14 - EDS FRANCE 14 - EDS FRANCE 14 - EDS FRANCE 14 - EDS FRANCE

 15 - BULL 15 - BULL 15 - BULL 15 - BULL 15 - BULL

 16 - GFI INFORMATIQUE 16 - GFI INFORMATIQUE 16 - GFI INFORMATIQUE 16 - GFI INFORMATIQUE 16 - GFI INFORMATIQUE

 17 - EXPERIAN 17 - EXPERIAN 17 - EXPERIAN 17 - EXPERIAN 17 - EXPERIAN

 18 - SEGULA 18 - SEGULA 18 - SEGULA 18 - SEGULA 18 - SEGULA

 19 - EURIWARE 19 - EURIWARE 19 - EURIWARE 19 - EURIWARE 19 - EURIWARE

 20 - OSIATIS 20 - OSIATIS 20 - OSIATIS 20 - OSIATIS 20 - OSIATIS

236,2
11,4
7
2964

223,9
6,7
4
2867

236,2
207,2
2648

275
NC
NC
2250

254
NC
NC
2100

262
262
2200

410
NC
NC
6000

350
NC
NC
5800

328
328
5000

2600
NC
NC
15500

2500
NC
NC
12500

329
329
2300

688,5
26,6
14
9484

633,1
33,7
18,9
8385

341
451
5880

1117
9,9
4,6
7775

NC
NC
NC
NC

343
359
2308

15010
NC
NC
139071

14460
NC
NC
119069

355
355
2150

753
90
44
8000

541
66,2
39
5000

369
369
2948

10121
NC
NC
89000

11085
NC
NC
77000

440
444,5
2400

652,6
35,9
18
9000

642,1
31,2
5,7
8800

452
452
6467

La mission d’Assystem, groupe internatio-
nal et acteur dans le domaine de l’ingénie-
rie et du conseil en innovation, est d’ac-
compagner les entreprises dans la réalisa-
tion de leurs projets industriels. Le groupe
intervient depuis la R&D jusqu’à la mainte-
nance des installations.

CSC met en oeuvre des solutions d’organi-
sation et d’informatique à travers trois mé-
tiers : conseil en management, intégration
de solutions informatiques et infogérance,
pour permettre à ses clients d’obtenir des
gains rapides et de mieux gérer les enjeux
humains, financiers et techniques associés
à leurs projets de transformation.

Fondée en 1969, Cegedim est une entre-
prise mondiale de technologies et de ser-
vices spécialisée dans le domaine de la
santé. Cegedim propose des prestations
de services, des outils informatiques, des
logiciels spécialisés, des services de ges-
tion de flux et de bases de données.

EDS vient d’être rachetée par HP. 2e SSII
mondiale, elle fournit une gamme com-
plète de services liés aux technologies de
l’information (conseil, services d’infrastruc-
tures, services applicatifs, Business
Process Outsourcing), adaptée aux clients
de tous secteurs d’activité.

Fournisseur en systèmes d’information
ouvert et en services d’intégration de systè-
mes notamment dans les secteurs public,
télécommunications, et défense. Dans le
cadre du TOP, nous étudions plus particuliè-
rement les chiffres services du groupe. Son
CA France 2007 s’élève à 534 M€ pour un
effectif France de 4513 personnes.
Le Groupe assure l’accompagnement de
ses clients à tous les stades du cycle de vie
des SI et développe des solutions à valeur
ajoutée. Quatre lignes de services : Conseil;
Ingénierie et Intégration de Systèmes ; In-
frastructures & Production ; Solutions
logicielles. GFI figure &galement dans le
TOP des Editeurs à hauteur de 110 M€.
Le CA France est une estimation i-L&S. Son
exercice est clos au 30 juin.  Experian ap-
porte les solutions pour maîtriser les risques
clients et lutter contre la fraude,  développer
le marketing et enrichir la relation client,
traiter et sécuriser les moyens de paiement,
optimiser les traitements de Documents et
Procédures.
Ce groupe est une des principales sociétés
françaises d’ingénierie et de conseil en inno-
vation. Il apporte à ses clients des solutions
innovantes dans le développement de leurs
produits, moyens de production et systèmes
d’informations. Ses 5800 collaborateurs par-
tagent une même culture de qualité et de
réactivité.

Euriware, filiale du groupe Areva, apporte
à ses clients conseil et services informati-
ques de pointe dans de nombreux sec-
teurs notamment l’énergie, l’industrie, la
défense et les services. Khaled Draz est le
nouveau PDG depuis le 28 juin 2007.

Osiatis figure parmi les principales SSII
françaises et se positionne en spécialiste
de l’infogérance de transformation et des
développements nouvelles technologies.
Le groupe, qui compte plus de 3000 colla-
borateurs, est présent en France, Belgi-
que/Luxembourg, Espagne et Autriche.

La stagnation globale de
notre chiffre d’affaires ne
doit pas dissimuler les dy-
namiques sectorielles de
nos activités.

DOMINIQUE LOUIS
PDT DIR.

Les axes de développe-
ment concernent les chan-
tiers de transformation et
de modernisation des sys-
tèmes d’information.

CLAUDE CZECHOWSKY
 PDG

Notre axe de développe-
ment pour cette année
comprend notamment la
finalisation de l’intégration
du Groupe Dendrite.

JEAN-CLAUDE LABRUNE
PDG

Rationalisation et moderni-
sation des services d’in-
frastructures, sécurisation,
industrialisation et amélio-
ration des SLA ; du porte-
feuille applicatif; global
testing; SIRH.

FRANCIS MESTON - PDG

Bull continue sa transfor-
mation en se recentrant sur
les services et en fournis-
sant des solutions complè-
tes à haute valeur ajoutée
autour de ses produits.
JEAN-PIERRE BARBERIS -

DG FR.
GFI est confiante dans l’at-
teinte de ses objectifs défi-
nis dans le cadre de son
plan 2010.

JACQUES TORDJMAN
PDG

Son chiffre d’affaires
s’élève, pour l’année 2006/
2007, à plus de 2,6 milliards
d’euros.

LUDOVIC DENIS - PDG
Le Groupe apporte de la
flexibilité en réponse à la
stratégie d’externalisation
des grands donneurs d’or-
dre.

DENIS LEBLOND
PDT DIR.

Euriware a réalisé en 2007
un chiffre d’affaires de 275
millions d’euros dont 132
M€ en infogérance, activité
en croissance de 8% par
rapport à 2006.

KHALED DRAZ- PDG

L’infogérance de transfor-
mation place l’ingénierie
d’infrastructures au service
de l’infogérance sélective
et évolutive, et les nouvel-
les technologies.

JEAN-MAURICE FRITSCH
PDT DIR.
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Les chiffres de l'exercice (M 8002 sevitcepsreP) Activités

Classement sur le CA réalisé en France - Sauf exception, exercice au 31/12/2007 - 1€=1,4721 $

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Sces :
CA Fr. :
Eff Fr. :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Sces :
CA Fr. :
Eff Fr. :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Sces :
CA Fr. :
Eff Fr. :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Sces :
CA Fr. :
Eff Fr. :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Sces :
CA Fr. :
Eff Fr. :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Sces :
CA Fr. :
Eff Fr. :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Sces :
CA Fr. :
Eff Fr. :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Sces :
CA Fr. :
Eff Fr. :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Sces :
CA Fr. :
Eff Fr. :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Sces :
CA Fr. :
Eff Fr. :

Consolidé   2007    2006        France    2007
 21 - T-SYSTEMS 21 - T-SYSTEMS 21 - T-SYSTEMS 21 - T-SYSTEMS 21 - T-SYSTEMS

NC
NC
NC
NC

NC
NC
NC
NC

211,5
266
1829

 22 - AKKA TECHNOLOGIES 22 - AKKA TECHNOLOGIES 22 - AKKA TECHNOLOGIES 22 - AKKA TECHNOLOGIES 22 - AKKA TECHNOLOGIES

236
15
9,1
5100

160,1
12
7,9
2800

206
206
4500

 23 - CS COM. & SYSTEMES 23 - CS COM. & SYSTEMES 23 - CS COM. & SYSTEMES 23 - CS COM. & SYSTEMES 23 - CS COM. & SYSTEMES

225,4
13,1
49,9
1884

198,3
8,3
5,5
1757

202
202
1596

 24 - DEVOTEAM 24 - DEVOTEAM 24 - DEVOTEAM 24 - DEVOTEAM 24 - DEVOTEAM

370
29,2
20,1
3950

267
20,8
15,9
2800

196
196
2000

 25 - ASTEK 25 - ASTEK 25 - ASTEK 25 - ASTEK 25 - ASTEK

186
NC
NC
3000

165
NC
NC
2600

186
186
3000

 26 - APX SYNSTAR 26 - APX SYNSTAR 26 - APX SYNSTAR 26 - APX SYNSTAR 26 - APX SYNSTAR

177
NC
NC
1200

161
NC
NC
1100

177
177
1200

 27 - GROUPE OPEN 27 - GROUPE OPEN 27 - GROUPE OPEN 27 - GROUPE OPEN 27 - GROUPE OPEN

187
12,3
5,4
2300

143
6,9
3,5
2000

166
166
1570

 28 - AUBAY 28 - AUBAY 28 - AUBAY 28 - AUBAY 28 - AUBAY

165,6
8,1
7,04
2194

120,8
7,8
7,23
2019

165,6
165,6
2194

 29 - NEURONES 29 - NEURONES 29 - NEURONES 29 - NEURONES 29 - NEURONES

156
13,8
9,2
1914

130
9
6,1
1787

156
156
1914

 30 - SII 30 - SII 30 - SII 30 - SII 30 - SII

148,7
11,9
8
2256

127,3
11,8
7,8
1879

145,7
145,7
2181

T-Systems France est la filiale française de
la division « entreprises » de Deutsche
Telekom. A ce titre elle dispose d’un avan-
tage compétitif pour mettre en œuvre des
solutions intégrant informatique et télécom-
munications reposant sur une large gamme
de services d’infogérance, de réseaux privés
virtuels ou d’intégration de systèmes.

AKKA Technologies, spécialiste de l’Ingé-
nierie et du Conseil en Technologies, ac-
compagne ses clients tout au long des diffé-
rentes étapes de leurs projets, de la R&D
aux études, et jusqu’à l’industrialisation. Elle
propose : une offre multi-expertises; des
compétences multi-secteurs;  la possibilité
de bénéficier d’innovations technologiques.

Le chiffre d’affaires consolidé du groupe CS
pour l’exercice 2007 s’établit à 225,4 M€, en
croissance de 14,4% à périmètre et taux de
change comparables. Les prises de com-
mandes se sont élevées à 282,7 M€, en
progression de 22,3% ; le carnet de com-
mandes représente plus de 16 mois de
chiffre d’affaires.

Conformément à sa stratégie, la société a
maintenu son développement soutenu à l’in-
ternational, qui représente dorénavant 45%
des revenus du Groupe, en croissance orga-
nique de 23%. Les entités les plus perfor-
mantes sont l’Autriche, la République Tchè-
que et le Moyen-Orient. La croissance orga-
nique en France se maintient à 13%.
Positionné sur l’innovation technologique,
cette société a vocation à intervenir sur tous
projets nécessitant des compétences de
haut niveau. Proposant une offre allant de la
R&D aux Systèmes d’Information technolo-
giques et métiers, elle a su gagner la con-
fiance de ses clients en s’inscrivant dans
des relations partenariales privilégiées.

SSII  spécialisée dans les technologies &
services aux infrastructures critiques sécuri-
sées, offrant une expertise complète depuis
le conseil et l’intégration, jusqu’à
l’Infogérance sélective.

Créé en 1989, Groupe Open est devenu une
acteur important du secteur des SSII. Il
intervient sur les métiers du conseil, de
l’intégration de systèmes et de l’infogérance.
Nous vous présentons le résultat net des
sociétés du nouveau périmètre de Groupe
Open consolidant Teamlog et Open IT.

Aubay est une société de conseil en techno-
logie et intégration de systèmes d’informa-
tions, réseaux et télécoms. Elle s’est diffé-
renciée de ses concurrents par son exper-
tise technologique. Le développement de
lignes de services à forte valeur ajoutée et
l’ampleur des marchés lui ont permis une
croissance forte et régulière.

L’activité de cette SSII se répartit en trois
pôles : intégration (intégration de systèmes
& réseaux, sécurité informatique, supervi-
sion, hébergement); infogérance (Help-desk,
serveurs de proximité et postes de travail,
serveurs d’entreprise, production Unix,
SGBD, MVS, NT, réseaux) ; applications
(Conseil, développement et maintenance).
Exercice au 31 mars 2008. Conseil en Tech-
nologies. Informatique industrielle et embar-
quée. Nouvelles technologies pour activités
tertiaires (banques, assurances, secteur pu-
blic). Parier sur la technologie, parier sur les
métiers de l’ingénieur avec une culture forte
du service clients resteront les fondamen-
taux de cette société.

Notre objectif est de dou-
bler notre chiffre d’affaires
d’ici 2010.

Croissance organique maî-
trisée et des croissances
externes ciblées.

Nouvelle ère de développe-
ment pour le groupe, qui
conjuguera croissance or-
ganique et accroissement
de la rentabilité opération-
nelle.

Le marché reste dynami-
que et, malgré les incertitu-
des, Devoteam prévoit en
2008 un chiffre d’affaires de
430 M€ et une marge d’ex-
ploitation de près de 9%.

Astek aide et accompagne
ses clients dans leurs pro-
jets et leur volonté de con-
quête de parts de marché.

Poursuivre le foisonnement
de nos 3 offres d’Intégra-
teur, d’Infogéreur et de Ser-
vices Applicatifs.

Le plan stratégique à 2010
doit permettre d’afficher en
2010 un chiffre d’affaires de
450 M€ et 5000 collabora-
teurs.

Pour 2008, Aubay s’est fixé
un objectif de croissance
interne de 10 à 12%, por-
tant le chiffre d’affaires à
172 M€, et une marge opé-
rationnelle de 10%.

Pour 2008, Neurones pré-
voit, avant croissance ex-
terne, un chiffre d’affaires
supérieur à 175 M€, ainsi
qu’une marge opération-
nelle entre 8% et 9%.

Nous serons plus présents
à l’international. L’aventure
polonaise nous montre le
chemin. D’autres implanta-
tions sont à l’étude.

PIERRE JOUDIOU - PDG

MAURICE RICCI - PDG

YAZID SABEG - PCA

STANISLAS DE
BENTZMANN - PDG

JEAN-LUC BERNARD - PDG

NOEL SAILLES - PDG

GUY MAMOU MANI - DG

PHILIPPE RABASSE - DG

LUC DE CHAMMARD - PDG

BERNARD HUVE - PDG
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Les chiffres de l'exercice (M 8002 sevitcepsreP) Activités

Classement sur le CA réalisé en France - Sauf exception, exercice au 31/12/2007 - 1€=1,4721 $

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Sces :
CA Fr. :
Eff Fr. :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Sces :
CA Fr. :
Eff Fr. :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Sces :
CA Fr. :
Eff Fr. :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Sces :
CA Fr. :
Eff Fr. :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Sces :
CA Fr. :
Eff Fr. :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Sces :
CA Fr. :
Eff Fr. :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Sces :
CA Fr. :
Eff Fr. :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Sces :
CA Fr. :
Eff Fr. :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Sces :
CA Fr. :
Eff Fr. :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Sces :
CA Fr. :
Eff Fr. :

Consolidé   2007    2006        France    2007

 31 - PROSODIE 31 - PROSODIE 31 - PROSODIE 31 - PROSODIE 31 - PROSODIE

172,2
3,4
-4,9
967

165,3
11,6
4,4
946

132,8
132,8
688

 32 - ARES 32 - ARES 32 - ARES 32 - ARES 32 - ARES

329,1
-22
-28,9
2000

411,7
-13,3
-12
1950

131
131
2000

 33 - AUSY 33 - AUSY 33 - AUSY 33 - AUSY 33 - AUSY

108,9
5,7
3,2
1572

86,8
3,3
1,9
1232

108,9
100,9
1472

 34 - BUSINESS & DECISION 34 - BUSINESS & DECISION 34 - BUSINESS & DECISION 34 - BUSINESS & DECISION 34 - BUSINESS & DECISION

202
16,5
6,5
2242

142,8
13,2
9,2
1800

105,6
105,6
1164

 35 - SQLI 35 - SQLI 35 - SQLI 35 - SQLI 35 - SQLI

115,4
8,6
5,3
1786

91,15
5,65
6,45
1326

103
103
1600

 36 - INEUM CONSULTING 36 - INEUM CONSULTING 36 - INEUM CONSULTING 36 - INEUM CONSULTING 36 - INEUM CONSULTING

150
NC
NC
1050

90
NC
NC
585

100
100
703

 37 - SYLIS 37 - SYLIS 37 - SYLIS 37 - SYLIS 37 - SYLIS

138
5,4
2,4
1490

134,3
3,2
1,1
1522

95,5
95,5
1090

 38 - KEYRUS 38 - KEYRUS 38 - KEYRUS 38 - KEYRUS 38 - KEYRUS

113,4
1,7
0,7
1131

101,2
4,1
2,6
1080

81,7
81,7
822

 39 - ALTI 39 - ALTI 39 - ALTI 39 - ALTI 39 - ALTI

96,3
7,9
4,3
944

64,8
4,6
2,8
671

79,2
79,2
805

 40 - INFOTEL 40 - INFOTEL 40 - INFOTEL 40 - INFOTEL 40 - INFOTEL

84,39
6,12
3,12
679

70,28
4,59
2,49
626

76,4
77,79
678

Opérateur de services informatiques et
télécoms, Prosodie est spécialisée dans la
conception, le développement et l’héberge-
ment de solutions liées à la  relation client
multicanal et au e-commerce. Elle dispose
également d’une offre d’infogérance d’appli-
cations web et de systèmes d’information.

Par jugement en date du 21 juillet 2008, le
Tribunal de Commerce d’Evry a décidé de la
placer en redressement judiciaire. Le groupe
a alors entrepris un processus de cession de
la totalité de ses activités d’infrastructures
(Pôle SIS) .Le CA France est hors matériels.
Ares a un exercice au 31 mars.

Métiers : La R&D externalisée et les systè-
mes industriels le management et l’organi-
sation des systèmes d’information ; infras-
tructure des SI et conseil en sécurité infor-
matique. Principaux secteurs de marché :
industrie ; télécoms ; banques-assurance ;
secteur public ; aéronautique-spatial ; com-
merce-distribution.
La SSII s’appuie  sur ses trois métiers histo-
riques (BI, CRM, e-Business). C’est la BI,
activité historique du groupe, qui génère la
plus forte croissance avec 52% de progres-
sion de son chiffre d’affaires, qui représente
désormais 62% des revenus totaux sur 2007.
L’activité CRM enregistre quant à elle une
croissance significative de 31%.
SQLI s’est spécialisée sur les projets e-
business, c’est à dire sur tous les projets liés
au système d’informations intégrant l’utilisa-
tion des technologies internet. Architectes
des solutions e-business, elle a deux mis-
sions principales : la modernisation du sys-
tème d’informations ; l’utilisation des techno-
logies Internet.

Issu en 2003 de la séparation des activités
de conseil de Deloitte France, Ineum
Consulting a un positionnement unique sur
le marché du conseil stratégique et opéra-
tionnel : une totale autonomie vis-à-vis des
éditeurs et grandes SSII. Ineum Consulting
est une entité du groupe Management
Consulting Group PLC.

Acteur du conseil et de l’intégration de solu-
tions de BI et d’e-Business pour les grands
comptes et de solutions ERP/CRM pour le
Mid Market, Keyrus accompagne ses clients
dans l’optimisation de leur performance en
leur offrant une gamme complète de presta-
tions dans ses domaines de compétence.

Entreprise de conseil et d’ingénierie en SI
créée en 1995, Alti est présente en France,
en Belgique, en Suisse, en Algérie et aux
Etats-Unis. Elle a un positionnement de multi
spécialiste et intervient sur trois segments
de marché à forte valeur ajoutée : consulting;
conseil en SAP ; technologies.

Infotel se positionne, depuis sa création, à la
pointe des innovations technologiques au
service des entreprises, sur le métier des
bases de données et de leurs applications
web.  Elle développe son expertise autour de
deux activités : les services et l’édition de
logiciels high-tech.

En 2008, Infotel visera
croissance et rentabilité
grâce à des prestations for-
faitaires au sein de centres
de services.

BERNARD CONNES-
LAFFORET - PDG

Croissance interne et ex-
terne, prioritairement sur
nos domaines de spécialité
et dans les zones géogra-
phiques où nous sommes
déjà présents.

Faire de Keyrus une mar-
que internationale recon-
nue dans les domaines du
Business Intelligence et du
Performance Manage-
ment.

Le 7 juillet 2008, Oddo Corporate Finance,
en qualité d’établissement présentateur a
déposé auprès de l’AMF, pour le compte de
Groupe Open, un projet d’offre publique
d’achat à titre principal et d’échange à titre
subsidiaire portant sur la totalité des actions
Sylis non encore détenues par Groupe Open.

Le Conseil d’administration
a estimé à l’unanimité que
l’offre en numéraire de
Groupe Open représente
une opportunité accepta-
ble.

Nous proposons un Conseil
différent, fondé sur des va-
leurs et un mode de coopé-
ration propre.

SQLI démarre l’exercice
2008 avec un volume d’af-
faires proforma de plus de
145 M€, dont plus de 20%
à l’international.

La finalisation de l’intégra-
tion des équipes d’Inforte
outre-atlantique et la re-
lance commerciale déjà
sensible en Allemagne et
aux Etats-Unis.

Plan CAP 2009 : CA 150
M€  et 2000 collaborateurs
en 2009. Croissance équili-
brée entre croissance orga-
nique et externe.

Compte tenu des opéra-
tions de cession en cours,
le périmètre du groupe va
connaître des modifica-
tions majeures.

Nous recentrer sur nos acti-
vités B2B à travers nos
principales lignes de ser-
vice.

GEORGES CROIX - PDG

MICHEL BERJAMIN - PDG

JEAN-MARIE MAGNET
PDG

PATRICK BENSABAT - PDG

YAHYA EL MIR - PDT DIR.

MIGUEL DE FONTENAY
PDT

JEAN-CLAUDE DELOBEL
DG

ERIC COHEN - PDG

MICHEL HAMOU - DG
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Les chiffres de l'exercice (M 8002 sevitcepsreP) Activités

Classement sur le CA réalisé en France - Sauf exception, exercice au 31/12/2007 - 1€=1,4721 $

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Sces :
CA Fr. :
Eff Fr. :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Sces :
CA Fr. :
Eff Fr. :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Sces :
CA Fr. :
Eff Fr. :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Sces :
CA Fr. :
Eff Fr. :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Sces :
CA Fr. :
Eff Fr. :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Sces :
CA Fr. :
Eff Fr. :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Sces :
CA Fr. :
Eff Fr. :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Sces :
CA Fr. :
Eff Fr. :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Sces :
CA Fr. :
Eff Fr. :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Sces :
CA Fr. :
Eff Fr. :

Consolidé   2007    2006        France    2007

Econocom est un groupe européen de servi-
ces, spécialisé dans la gestion des ressour-
ces informatiques et télécoms des entrepri-
ses. Ses prestations comprennent le con-
seil, l’approvisionnement, le financement et
les services de maintenance et d’infogéran-
ce.

L’enjeu pour toute entrepri-
se est de mettre à disposi-
tion de ses collaborateurs
les outils qui leur permet-
tront de travailler n’importe
où, n’importe quand.

JEAN-LOUIS BOUCHARD
PDG

 41 - ECONOCOM 41 - ECONOCOM 41 - ECONOCOM 41 - ECONOCOM 41 - ECONOCOM

701
23,8
18
2307

590
14,5
10,2
2200

73
352
1470

 41 - SOLUCOM 41 - SOLUCOM 41 - SOLUCOM 41 - SOLUCOM 41 - SOLUCOM

73
9,2
6,2
666

52,8
NC
NC
524

73
73
666

 43 - APSIDE 43 - APSIDE 43 - APSIDE 43 - APSIDE 43 - APSIDE

70,5
2,8
2,8
915

67,5
2,7
2,5
890

70,5
70,5
915

 44 - AMADEUS 44 - AMADEUS 44 - AMADEUS 44 - AMADEUS 44 - AMADEUS

NC
NC
NC
7799

NC
NC
NC
NC

65
65
NC

 45 - EURILOGIC 45 - EURILOGIC 45 - EURILOGIC 45 - EURILOGIC 45 - EURILOGIC

63
3,8
1,7
746

60
4,1
1,9
736

63
60
655

 45 - ECS 45 - ECS 45 - ECS 45 - ECS 45 - ECS

1928
NC
NC
1460

1830
NC
NC
1413

63
707
942

 47 - MICROPOLE-UNIVERS 47 - MICROPOLE-UNIVERS 47 - MICROPOLE-UNIVERS 47 - MICROPOLE-UNIVERS 47 - MICROPOLE-UNIVERS

78,5
2,8
NC
980

69,6
0,9
NC
850

62,8
62,8
NC

 48 - UMANIS 48 - UMANIS 48 - UMANIS 48 - UMANIS 48 - UMANIS

60
0,91
0,7
843

47,7
1,8
-2,5
812

58,4
58,4
843

 49 - NET2S 49 - NET2S 49 - NET2S 49 - NET2S 49 - NET2S

88,6
NC
NC
853

77
1,5
1
735

57
57
480

 50 - GROUPE HELICE 50 - GROUPE HELICE 50 - GROUPE HELICE 50 - GROUPE HELICE 50 - GROUPE HELICE

56
1,1
0,5
650

52
1,1
0,5
600

56
56
650

Exercice au 31 mars. Né du rapprochement
entre SoluCom, Idesys et Arcome, le groupe
SoluCom propose du conseil en stratégie,
gouvernance, et design d’infrastructures :
marketing et innovation des services de com-
munication; sécurité, télécoms et infrastruc-
tures IT ; urbanisation et architectures logi-
cielles; solutions et management IT.

SSII dont les activités s’exercent dans la
conception et le développement de projets
dans les domaines de l’informatique indus-
trielle, des télécoms et des systèmes d’infor-
mation sur les secteurs banque, finance,
assurance, audiovisuel, automobile, défen-
se et télécoms.

Amadeus France a été créée en novem-
bre1988. Neuf ans plus tard, suite au rappro-
chement avec Esterel, la société prend une
nouvelle envergure : désormais elle gère
non seulement le système de réservation,
mais aussi l’installation et la maintenance
des postes de travail et des imprimantes
billetterie dans les agences de voyages.

Nous intervenons principalement sur les
marchés de la défense, de l’aéronautique et
des transports. Nous concevons, fabriquons
et supportons des produits électroniques
spécialisés à forte criticité et fournissons des
services à forte valeur ajoutée (expertise,
conseil, maintenance,AMO). Isis et Teksan
ont été acquises en 2007.

Filiale à 100 % du groupe Société Générale,
les prestations ECS couvrent l’infogérance
sélective, la continuité d’exploitation et les
services locatifs pour l’ensemble des infras-
tructures informatiques. Ses domaines d’ex-
pertise sont la conception et la mise en
oeuvre de solutions de haute disponibilité.Le
CA services est une estimation PAC.

SSII européenne de conseil, d’ingénierie et
de formation spécialisée en optimisation de
la performance globale et opérationnelle de
l’entreprise. Elle s’appuie sur de fortes ex-
pertises métiers et sectorielles dans les do-
maines de la Business Intelligence, de l’e-
Business, du CRM, de l’ERP et de l’accom-
pagnement au changement.
Créée en 1991, Umanis est une société de
conseil et d’ingénierie spécialisée en BI,
Gestion de la Relation Client (CRM) et E-
Business. Elle accompagne ses clients sur
la globalité de leurs projets informatiques:
conseils, réalisation, intégration, Tierce
Maintenance Applicative et formation.

Créée en 1996, cette société spécialisée
dans le conseil technologique pour les in-
frastructures e-business, systèmes, ré-
seaux, télécoms et applicatives intervient
dans des environnements technologiques
critiques et complexes auprès des grands
comptes.  Le CA France est une estimation
PAC.

Le groupe accompagne, depuis 1985, les
principales entreprises françaises et euro-
péennes, tous secteurs d’activité confon-
dus, dans la conception, la gestion et l’évo-
lution de leur système d’information. Egale-
ment Centre de Formation aux Technolo-
gies de l’Information, le groupe forme ses
clients et ses collaborateurs.

L’objectif est de réaliser un
CA de 105 M€, en consoli-
dant Cosmosbay-Vectis
sur douze mois avec une
marge opérationnelle cou-
rante entre 10% et 12%.

0ffrir les meilleures solu-
tions technologiques pour
aider à faire face aux diffé-
rents challenges de notre
industrie et aborder le futur
avec confiance.

Développer nos capacités
industrielles dans le domai-
ne de l’électronique à forte
criticité et notre offre de ser-
vice vers la haute valeur
ajoutée.

L’année 2008 devrait voir le
développement d’ECS hors
d’Europe et le renforcement
de l’offre de services et en
particulier l’infogérance sé-
lective.

Intensification de notre po-
sitionnement de spécialiste
dans le domaine de la Busi-
ness Intelligence.

L’exercice 2007 a enregis-
tré une progression du chif-
fre d’Affaires de 25.6 %. La
rentabilité opérationnelle
(hors éléments exception-
nels) progresse de 38,2 %.

Poursuivre rapidement le
processus d’intégration au
sein du groupe BT en explo-
rant toutes opportunités de
développement et de sy-
nergies.

Poursuivre l’internalisation
de projets aux forfaits au
sein de notre Centre de
Services. Renforcer notre
activité formation.

PASCAL IMBERT - PDT

MICHEL KLAR - PDG

JEAN-LOUIS RICHARD
PDG

JEAN-YVES RIVIERE - PDG

JACQUES SORREL - PDG

CHRISTIAN POYAU - PDG

LAURENT PIEPSZOWNIK
PDG

BERNARD RAZAGHI - PDG

LOUIS COLTIN - PDG
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Les chiffres de l'exercice (M 8002 sevitcepsreP) Activités

Classement sur le CA réalisé en France - Sauf exception, exercice au 31/12/2007 - 1€=1,4721 $

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Sces :
CA Fr. :
Eff Fr. :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Sces :
CA Fr. :
Eff Fr. :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Sces :
CA Fr. :
Eff Fr. :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Sces :
CA Fr. :
Eff Fr. :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Sces :
CA Fr. :
Eff Fr. :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Sces :
CA Fr. :
Eff Fr. :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Sces :
CA Fr. :
Eff Fr. :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Sces :
CA Fr. :
Eff Fr. :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Sces :
CA Fr. :
Eff Fr. :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Sces :
CA Fr. :
Eff Fr. :

Consolidé   2007    2006        France    2007

 51 - VIVERIS 51 - VIVERIS 51 - VIVERIS 51 - VIVERIS 51 - VIVERIS

 52 - APTUS 52 - APTUS 52 - APTUS 52 - APTUS 52 - APTUS

 53 - SODIFRANCE 53 - SODIFRANCE 53 - SODIFRANCE 53 - SODIFRANCE 53 - SODIFRANCE

 54 - FUJITSU SERVICES 54 - FUJITSU SERVICES 54 - FUJITSU SERVICES 54 - FUJITSU SERVICES 54 - FUJITSU SERVICES

 55 - ITS GROUP 55 - ITS GROUP 55 - ITS GROUP 55 - ITS GROUP 55 - ITS GROUP

 56 - EUROGICIEL 56 - EUROGICIEL 56 - EUROGICIEL 56 - EUROGICIEL 56 - EUROGICIEL

 57 - AJILON IT CONSULTING 57 - AJILON IT CONSULTING 57 - AJILON IT CONSULTING 57 - AJILON IT CONSULTING 57 - AJILON IT CONSULTING

 58 - ACTI 58 - ACTI 58 - ACTI 58 - ACTI 58 - ACTI

 59 - OVERLAP 59 - OVERLAP 59 - OVERLAP 59 - OVERLAP 59 - OVERLAP

 60 - AEDIAN 60 - AEDIAN 60 - AEDIAN 60 - AEDIAN 60 - AEDIAN

53,8
NC
-0,5
820

50,6
-1,5
-2
767

53,1
53,1
814

53
2
0,8
808

44,38
1,62
1,06
717

53
53
808

57
3,1
2
842

45
1,7
0,9
570

52
52,9
821

3590
NC
NC
19000

3440
227
178
21091

51
51
NC

50,3
NC
2,7
606

35,6
NC
1,93
413

49,7
49,7
606

44
3,7
2,2
660

38,5
2,4
1,1
600

44
44
660

43
NC
NC
850

61
NC
NC
700

43
78
850

41,5
3,04
1,39
505

36,9
0,5
0,1
485

41,5
39,5
495

154,3
4,66
3,75
500

NC
NC
NC
NC

39,8
39,8
500

39,6
0,95
0,5
401

40,8
0,9
0,5
408

39,6
39,6
401

Viveris développe ses activités autour de
deux pôles : l’ingéniérie de systèmes d’infor-
mations et l’ingéniérie technologique. Nos
prestations couvrent l’ensemble des phases
projet : études, conseil, réalisation, valida-
tion et s’adressent à tous les secteurs d’ac-
tivité.

Aptus est une société de conseil en hautes
technologies orientée multi-métiers et multi-
secteurs d’activités. Elle offre des services
tant en engagement de moyens (assistance
technique) qu’en engagement de résultats
(conseil, expertise, TMA, TRA, centre de
services, maitrise d’œuvre de projets, exter-
nalisation).

Sodifrance est le spécialiste de la moderni-
sation des patrimoines, l’évolution vers les
nouvelles technologies et les architectures
SOA, grâce à des solutions automatisées
développées par son centre de R&D. Elle
compte deux filiales spécialisées : Onext  et
Mia-Software, éditeur spécialisé dans l’ap-
proche MDA du développement.

Fujitsu Services conçoit, développe et met
en oeuvre des systèmes et des services IT.
Son coeur de métier est l’infogérance des
infrastructures et l’externalisation d’environ-
nements distribués, comprenant postes de
travail, réseaux et centres d’hébergement.
Le CA France est une estimation PAC.

ITS Group est un groupe de conseil et d’ex-
pertise pour le développement durable des
infrastructures IT. Le groupe propose une
offre complète de gestion et d’infogérance
des infrastructures IT, de conseil et dévelop-
pement, de sécurité et de gestion des iden-
tités ainsi que d’un pôle d’édition de solu-
tions de mobilité.
Eurogiciel est organisé en 3 filiales : Etop
International, cabinet de conseil en manage-
ment de projets ; Equert, cabinet de conseil
en management de la qualité ; Eurogiciel
Ingénierie, propose une expertise en ingé-
nierie système et logiciel temps réel embar-
qué à haute criticité et développe une ligne
de produits logiciels.

Ajilon est un groupe de 3 entreprises : une
SSII (Ajilon IT Consulting), une société d’in-
génierie scientifique et technique (Ajilon
Engineering) et une société spécialisée dans
le marketing operationnel (Ajilon Sales &
Marketing). Ajilon IT Consulting, SSII et so-
ciété du groupe Adecco est un acteur sur le
marché informatique.

Acti accompagne et répond aux décideurs
informatiques dans les évolutions liées à
leur système d’information. L’expertise des
Pôles Commerciaux proposant des offres et
solutions allant de l’assistance à maîtrise
d’ouvrage à l’assistance technique et la ges-
tion des infrastructures.

Suite à la fusion avec IB Group, les sociétés
Overlap SAS, MIBS SA, Hexalis Groupe
Overlap SAS et la partie intégration d’Over-
lap Réseaux SAS, ont été regroupées au
sein d’Ovesys. Pour le TOP, nous avons
retenu uniquement la part services du CA
d’Overlap.

Aedian est un groupe de conseil et d’ingénie-
rie spécialiste du tertiaire financier et du
secteur public, reconnu pour ses expertises
projet, métier et engagements de résultats.

Pour 2008 le groupe Viveris
a pour ambition de dévelop-
per l’ensemble de ses im-
plantations nationales, de
renforcer les synergies et
développer ses activités
d’intégration de solutions.

Poursuite du développe-
ment de nos offres à enga-
gement de résultats; de no-
tre développement en ré-
gions, en Espagne et en
Tunisie.

Renforcement dans le sec-
teur Banque-Assurance-
Retraite et Secteur Public.
Déploiement de l’offre
d’évolution automatisée
d’Architecture.

La société a décidé de met-
tre en avant 3 offres majeu-
res : DMS; Legacy moder-
nisation; Retail : mise en
œuvre de solutions inno-
vantes destinées au retail.

Le nouveau plan stratégi-
que, baptisé Trajectoire
2011, vise un doublement
de la taille du groupe pour
dépasser 100 M€ à l’issue
du plan.

Atteindre un effectif de
1000 personnes par crois-
sance externe.

De l’analyse des objectifs
au pilotage de la mise en
œuvre, Ajilon IT Consulting
accompagne les entrepri-
ses dans la définition et l’ar-
chitecture de leur SI.

Poursuivre une forte crois-
sance interne et externe en
s’appuyant sur l’expertise
de ses consultants.

Le chiffre d’affaires profor-
ma du nouveau groupe (sur
11 mois de mai 2007 à mars
2008), s’élèverait à 197 M€.

Renforcement du position-
nement de spécialiste de la
banque, de l’assurance et
du secteur public, dans le
cadre de notre plan « Ambi-
tions 2010 ».

BRUNO STEFANI - PDG

JEAN-PHILIPPE ALLAIRE
PDG

FRANCK MAZIN - PDG

JEAN-FRANCOIS
GUERRIER - DG

JEAN-MICHEL BENARD
PDG

DANIEL BENCHIMOL - PDG

PHILIPPE RONCATI - PDG

MICHEL TEMAN - PDG

GEORGES HOROKS - PDG

JEAN-FRANÇOIS GAUTIER
PDT DIR.
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Les chiffres de l'exercice (M 8002 sevitcepsreP) Activités

Classement sur le CA réalisé en France - Sauf exception, exercice au 31/12/2007 - 1€=1,4721 $

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Sces :
CA Fr. :
Eff Fr. :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Sces :
CA Fr. :
Eff Fr. :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Sces :
CA Fr. :
Eff Fr. :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Sces :
CA Fr. :
Eff Fr. :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Sces :
CA Fr. :
Eff Fr. :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Sces :
CA Fr. :
Eff Fr. :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Sces :
CA Fr. :
Eff Fr. :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Sces :
CA Fr. :
Eff Fr. :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Sces :
CA Fr. :
Eff Fr. :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Sces :
CA Fr. :
Eff Fr. :

Consolidé   2007    2006        France    2007
 61 - COGNITIS GROUP 61 - COGNITIS GROUP 61 - COGNITIS GROUP 61 - COGNITIS GROUP 61 - COGNITIS GROUP

 62 - SOFT COMPUTING 62 - SOFT COMPUTING 62 - SOFT COMPUTING 62 - SOFT COMPUTING 62 - SOFT COMPUTING

 64 - DEGETEL 64 - DEGETEL 64 - DEGETEL 64 - DEGETEL 64 - DEGETEL

 64 - ELCIMAI 64 - ELCIMAI 64 - ELCIMAI 64 - ELCIMAI 64 - ELCIMAI

 66 - NORTHGATE ARINSO 66 - NORTHGATE ARINSO 66 - NORTHGATE ARINSO 66 - NORTHGATE ARINSO 66 - NORTHGATE ARINSO

 67 - AXIALOG 67 - AXIALOG 67 - AXIALOG 67 - AXIALOG 67 - AXIALOG

 68 - O2I 68 - O2I 68 - O2I 68 - O2I 68 - O2I

 69 - FMI 69 - FMI 69 - FMI 69 - FMI 69 - FMI

 70 - OBJECTWARE 70 - OBJECTWARE 70 - OBJECTWARE 70 - OBJECTWARE 70 - OBJECTWARE

24
1,5
0,96
220

10
0,9
0,8
150

24
24
220

24,2
NC
0,5
91

24
NC
0,5
90

24,2
24,2
91

30,1
-0,37
-0,47
55

16,9
0,4
0,4
NC

26,6
26,6
55

27,3
NC
NC
401

25,8
NC
NC
394

27,3
27,3
401

165
NC
NC
2600

203,8
NC
NC
2500

28,8
28,8
260

30,7
NC
NC
200

25
NC
NC
190

30,7
30,7
200

31,6
2,1
1,1
370

26,8
1,9
1,1
370

30,7
30,7
370

34,5
0,32
0,18
350

32,9
0,48
0,3
340

32,8
32,8
350

35
NC
NC
450

33,2
NC
NC
400

35
35
450

Cognitis intervient sur la transformation et la
modernisation du SI des grands groupes de
la finance, de la banque, de l’assurance et de
la prévoyance. Cognitis a racheté Phirst le
1er juillet 2008. Cette opération devrait lui
permettre de réaliser fin 2008, un chiffre
d’affaires de 60 M€ et d’entrer dans le TOP
10 des SSII dédiées à la finance.
Soft Computing est la société de référence
dans la valorisation des données et leur
transformation en performances. Elle offre
des services de conseil, de technologie et de
marketing services pour aider ses clients à
améliorer leur performance par la création et
la mise en place de solutions business et
technologiques.

La société intervient dans tous les domaines
où les nouvelles technologies créent de la
valeur: l’e-business, les systèmes d’infor-
mation, la mobilité, le multimédia et la con-
vergence, l’ingénierie industrielle et télé-
coms. Architecte de solutions complexes et
étroitement liées aux processus métiers.

Tierce maintenance applicative et infogé-
rance globale ; intégration de progiciels
(ERP, M3 de Lawson, datawarehouse, Alice
d’Influx,) ;  édition de progiciels pour les
banques d’affaires (gestion d’actifs) ;  assis-
tance technique ;  architectures n-tiers, i-
series, environnements Microsoft (.net, etc.),
Java, IBM, Opensource.

Arinso International d’origine belge est une
société de conseil opérant exclusivement
dans le domaine des RH autour de SAP et
proposant des offres de services selon 3
grands axes : conseil RH, intégration RH &
services eHR et externalisation RH (systè-
me, processus, BPO). Arinso a été rachetée
par Northgate une SSII britannique.

Le Groupe Axialog couvre les activités de
régie, d’infogérance et d’ingénierie dans tous
les domaines de l’informatique.

Cette société française propose des solu-
tions et des services depuis plus de 16 ans
aux professionnels de l’industrie graphique
et de la communication (photograveurs, im-
primeurs, agences de communication, édi-
teurs). Le CA de 26,6 M€ ne comprend pas
la vente de consommables.

FMI est spécialisée dans l’externalisation et
l’infogérance de systèmes distribués auprès
des PME-PMI. Les principaux bénéfices pour
ses clients : se recentrer sur leur coeur de
métier ; réduire ses coûts informatiques indi-
rects ; améliorer la productivité ; gagner en
compétences ; être efficace sur un plan de
reprise d’activité.

Objectware s’est positionnée comme pres-
tataire des métiers de la finance. Elle inter-
vient sur la totalité du cycle de vie des
systèmes (études, réalisations, maintenan-
ce, exploitation) depuis le niveau le plus
fonctionnel (assistance à maîtrise d’ouvra-
ge) jusqu’à l’expertise technique dans les
multiples projets et systèmes de ce secteur.

Cinq axes de développe-
ment : métiers ; qualifica-
tion et homologation du SI ;
BI avec  EII ; méthodologie
- architecture ; offshore.

Rester l’un des leaders
européens des acteurs
spécialisés en nouvelles
technologies en termes de
croissance organique.

Renforcement dans les ser-
vices à valeur ajoutée : info-
gérance applicative, d’ex-
ploitation ; intégration de
logiciels, éditions de progi-
ciels.

Renforcer notre position
d’acteur clé du marché de
l’externalisation RH. Etre
plus présent encore sur le
domaine du eHR.

Nous reprenons notre
croissance dans un marché
assaini et plus que jamais
porteur de nouveaux pro-
jets.

Le groupe vise un CA con-
solidé de l’ordre de 45 M€,
avec la répartition suivante:
pôle ingenierie informati-
que : 30 M€ ; pôle forma-
tion: 16 M€.

Les outils développés en
interne permettent une sur-
veillance sans faille des in-
frastructures de nos clients.

Nous cherchons à dévelop-
per de nouvelles référen-
ces stratégiques tout en
préservant nos référence-
ments actuels.

JEAN-PIERRE LEGENDRE
PDG

ERIC FISCHMEISTER
PDG

PASCAL DENIER - PDG

DENIS TOURNESAC - DG

PATRICK GAGNARD - PDG

JEAN-THOMAS OLANO
PDG

JEAN-BAPTISTE COLAS
DG

JEFF RUIMY - DIR ASS.

DENIS KLENKLE -
LALLEMAND - PDT. DIR.

 63 - CGI 63 - CGI 63 - CGI 63 - CGI 63 - CGI

2568,7
NC
163,6
26000

2500
NC
NC
25000

32,7
32,7
350

Fondé au Canada en 1976, le groupe CGI
inc. figure parmi les plus importantes entre-
prises indépendantes de services en tech-
nologies de l’information et en gestion des
processus d’affaires dans le monde. CGI et
ses entreprises affiliées emploient environ
26 000 professionnels. Exercice au 30 sep-
tembre. Le CA France est une estimation.

Nous allons consolider nos
positions autour de nos ac-
tivités et en mixant crois-
sance organique et acquisi-
tion.

JACQUES LERAY - PDG
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Les chiffres de l'exercice (M 8002 sevitcepsreP) Activités

Classement sur le CA réalisé en France - Sauf exception, exercice au 31/12/2007 - 1€=1,4721 $

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Sces :
CA Fr. :
Eff Fr. :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Sces :
CA Fr. :
Eff Fr. :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Sces :
CA Fr. :
Eff Fr. :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Sces :
CA Fr. :
Eff Fr. :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Sces :
CA Fr. :
Eff Fr. :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Sces :
CA Fr. :
Eff Fr. :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Sces :
CA Fr. :
Eff Fr. :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Sces :
CA Fr. :
Eff Fr. :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Sces :
CA Fr. :
Eff Fr. :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Sces :
CA Fr. :
Eff Fr. :

Consolidé   2007    2006        France    2007

 72 - ACMI 72 - ACMI 72 - ACMI 72 - ACMI 72 - ACMI

 73 - COSMOSBAY-VECTIS 73 - COSMOSBAY-VECTIS 73 - COSMOSBAY-VECTIS 73 - COSMOSBAY-VECTIS 73 - COSMOSBAY-VECTIS

 73 - TEAM TRADE GROUPE 73 - TEAM TRADE GROUPE 73 - TEAM TRADE GROUPE 73 - TEAM TRADE GROUPE 73 - TEAM TRADE GROUPE

 75 - MISMO INFORMATIQUE 75 - MISMO INFORMATIQUE 75 - MISMO INFORMATIQUE 75 - MISMO INFORMATIQUE 75 - MISMO INFORMATIQUE

 76 - HOMSYS GROUP 76 - HOMSYS GROUP 76 - HOMSYS GROUP 76 - HOMSYS GROUP 76 - HOMSYS GROUP

 77 - ALTECA SA & IT 77 - ALTECA SA & IT 77 - ALTECA SA & IT 77 - ALTECA SA & IT 77 - ALTECA SA & IT

 78 - OZITEM 78 - OZITEM 78 - OZITEM 78 - OZITEM 78 - OZITEM

 79 - MC2I 79 - MC2I 79 - MC2I 79 - MC2I 79 - MC2I

 80 - ATHIC 80 - ATHIC 80 - ATHIC 80 - ATHIC 80 - ATHIC

26,5
1,1
0,8
38

24,5
1,7
1,15
32

22,2
26
38

21
NC
NC
200

20,3
1,23
0,9
195

21
21
200

21
NC
NC
190

16
NC
NC
160

21
14
160

21
NC
NC
140

20
NC
NC
130

19
21
131

18,7
1
0,64
250

16,1
0,5
0,3
230

18,7
18,7
250

19
NC
NC
270

18
NC
NC
240

18
18
270

17
NC
NC
200

NC
NC
NC
NC

17
17
200

15,1
NC
1,1
155

11,8
NC
0,86
127

15,1
15,1
155

17,9
3,6
2,1
68

8,2
1,6
0,9
54

14,7
17,6
68

Intégration de systèmes, consolidation, sé-
curisation, optimisation, haute-disponibilité
sur serveurs IBM System i avec près de 250
installations. ACMI a étendu ses compéten-
ces et ses offres aux serveurs IBM System
p, System x et aux systèmes de  stockage.
ACMI a pris en 2007 une participation dans
le capital du groupe Trust.

Le 2 avril 2008, Solucom a effectué l’acqui-
sition de Cosmosbay-Vectis, société de con-
seil en management et technologies. Fon-
dée en 1988, elle compte plus de 200 colla-
borateurs et réalise un chiffre d’affaires su-
périeur à 21 M€. Elle accompagne les entre-
prises dans l’amélioration de la performance
de leur Système d’Information.

Team Trade accompagne ses clients fran-
çais et internationaux, acteurs des marchés
financiers, dans leurs projets d’organisation
et de construction de systèmes d’informa-
tion. Depuis plusieurs années, Team Trade
a développé une grande maîtrise des progi-
ciels financiers.

Infrastructure (matériel, réseau, sécurité),
informatique de gestion (CRM, ERP, gestion
commerciale, finance, RH, paie…), presta-
tions et assistance. Dans le domaine de
l’informatique de gestion, Mismo Informati-
que est à la fois éditeur et intégrateur

Spécialiste technologique et fonctionnel en
BI et architectures e-Business, cette SSII
propose des prestations de conseil, de ser-
vices et de formation, spécialisées autour de
deux pôles d’expertise : BI (Homsys) ; archi-
tectures et technologies objet et Web (Objet
Direct). L’effectif est une estimation.

Depuis sa création en 1996, la société inter-
vient en tant qu’acteur auprès de ses parte-
naires, les grands comptes de l’industrie, de
la grande distribution, des services organis-
mes publics et de prévoyance. Elle est im-
plantée au niveau national et reste fidèle à
son cœur de métier : l’informatique de ges-
tion. Les chiffres sont des estimations i-L&S.

Créée en 1989, Ozitem est une société
spécialiste en infrastructures systèmes. Son
cœur de métier se situe au niveau de l’infras-
tructure informatique. Elle accompagne ses
clients dans le choix et la mise en œuvre de
solutions. Son engagement est d’assurer
l’évolution de l’environnement et le suivi des
changements de l’architecture du SI.

Présent dans les plus grands organismes
privés et publics, le groupe composé des
sociétés MC2I, MC2I Conseil et Arkanea
Consulting, propose une nouvelle forme de
consulting capable d’associer expertise,
proximité, sens du service et qualité. Groupe
créé en 1989 par des anciens de Sema.

Athic est spécialisée dans la dématérialisa-
tion des documents et des moyens de paie-
ment. Son offre apporte une réponse aux
projets des entreprises : Starthic, progiciels
pour la dématérialisation des flux ; intégra-
tion de systèmes de numérisation ; conseil
et gestion de projets; outsourcing ; externa-
lisation offshore de prestations BPO.

En 2008, la gamme des ser-
vices sera élargie par des
prestations de conseil en
sécurité et par la mise en
oeuvre de solutions de Hau-
te disponibilité.

En rejoignant Solucom
group, Cosmosbay-Vectis
va bénéficier de nouveaux
leviers qui vont lui permettre
d’accélérer son développe-
ment.

Devenir le leader indépen-
dant de l’intégration de pro-
giciels financiers au niveau
national et international.

Développement de notre
offre de CRM et ERP en
ASP.

Homsys Group prévoit la
poursuite et l’accélération
de sa croissance sur l’exer-
cice 2008.

Nous nous posons résolu-
ment en complément des
offres déjà existantes en
apportant un service de
proximité.

Croissance de son chiffre
d’affaires et augmentation
de notre résultat net après
impôts et participations.

Consolider notre lea-
dership sur le traitement
des moyens de paiement.

ALAIN BECK - PDG

JEAN-RENÉ BOIDRON
 PDG

PASCAL RELLIER
DIR ASS.

ALAIN LEBRETON - PDG

YANNICK GONNEAU - PDG

JEAN MOUGIN - PDG

LAURENT SOULIE - PDG

ALAIN DU BEAUDIEZ - PDG

PASCAL COCHARD - PDG

 71 - ASI INFORMATIQUE 71 - ASI INFORMATIQUE 71 - ASI INFORMATIQUE 71 - ASI INFORMATIQUE 71 - ASI INFORMATIQUE

23,2
1,4
0,68
240

18
1,03
0,55
210

23,2
23,2
240

ASI est une société de conseil, d’expertise et
de maîtrise d’œuvre, spécialisée dans le
développement et l’intégration de portails
d’entreprise, de solutions web et d’applica-
tions décisionnelles. ASI se distingue par
son expertise technique pointue associée à
de solides compétences fonctionnelles et
métiers.

Renforcer notre positionne-
ment de spécialiste des
portails d’entreprise et des
applications décisionnel-
les. Développer notre acti-
vité de conseil.

JEAN-PAUL CHAPRON
 PDG
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Les chiffres de l'exercice (M 8002 sevitcepsreP) Activités

Classement sur le CA réalisé en France - Sauf exception, exercice au 31/12/2007 - 1€=1,4721 $

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Sces :
CA Fr. :
Eff Fr. :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Sces :
CA Fr. :
Eff Fr. :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Sces :
CA Fr. :
Eff Fr. :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Sces :
CA Fr. :
Eff Fr. :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Sces :
CA Fr. :
Eff Fr. :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Sces :
CA Fr. :
Eff Fr. :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Sces :
CA Fr. :
Eff Fr. :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Sces :
CA Fr. :
Eff Fr. :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Sces :
CA Fr. :
Eff Fr. :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Sces :
CA Fr. :
Eff Fr. :

Consolidé   2007    2006        France    2007

 81 - SULLY GROUP 81 - SULLY GROUP 81 - SULLY GROUP 81 - SULLY GROUP 81 - SULLY GROUP

 82 - AXYS CONSULTANTS 82 - AXYS CONSULTANTS 82 - AXYS CONSULTANTS 82 - AXYS CONSULTANTS 82 - AXYS CONSULTANTS

 83 - UIE URGENCE INF. EUR. 83 - UIE URGENCE INF. EUR. 83 - UIE URGENCE INF. EUR. 83 - UIE URGENCE INF. EUR. 83 - UIE URGENCE INF. EUR.

 84 - SI-LOGISM 84 - SI-LOGISM 84 - SI-LOGISM 84 - SI-LOGISM 84 - SI-LOGISM

 85 - LINKBYNET 85 - LINKBYNET 85 - LINKBYNET 85 - LINKBYNET 85 - LINKBYNET

 86 - TVH CONSULTING SAS 86 - TVH CONSULTING SAS 86 - TVH CONSULTING SAS 86 - TVH CONSULTING SAS 86 - TVH CONSULTING SAS

 87 - NEOS-SDI 87 - NEOS-SDI 87 - NEOS-SDI 87 - NEOS-SDI 87 - NEOS-SDI

 89 - SPRING TECHNOLOGIES 89 - SPRING TECHNOLOGIES 89 - SPRING TECHNOLOGIES 89 - SPRING TECHNOLOGIES 89 - SPRING TECHNOLOGIES

 90 - IDB CONSULTING 90 - IDB CONSULTING 90 - IDB CONSULTING 90 - IDB CONSULTING 90 - IDB CONSULTING

13,5
NC
NC
NC

13,2
NC
NC
NC

13,5
13,5
NC

13,43
NC
NC
100

10,99
NC
NC
NC

13,4
13,43
100

12
NC
NC
250

17
NC
NC
250

12
12
250

11,15
0,68
0,55
53

8,8
0,59
0,48
48

11,15
11,15
53

11
1,21
0,8
80

9
1,6
0,94
61

10,6
10,6
80

9,82
1,36
0,71
67

6,07
0,31
0,29
50

9,82
9,56
67

9,3
NC
NC
120

6,5
NC
NC
80

9,3
9,3
120

 88 - GALITT 88 - GALITT 88 - GALITT 88 - GALITT 88 - GALITT

11
NC
NC
128

10,4
NC
NC
120

8,5
10,1
128

14
NC
0,3
140

12,5
NC
0,25
120

8,2
11,4
115

7,4
0,42
0,22
70

5,6
0,19
0,14
60

7,4
7,4
70

Conseil en système d’information – Ingénie-
rie : développement de projets et TMA –
Support applicatif fonctionnel – Administra-
tion et support technique -  Edition progiciel
prévention des risques professionnels (envi-
ronnement, sécurité, Technique).

Société de conseil en organisation et systè-
me d’information, qui vise à optimiser la
performance des grands domaines fonction-
nels de l’entreprise : finance et pilotage
stratégique; achats et relations fournisseurs;
marketing, ventes et relations clients; res-
sources humaines.

Traitement de l’information : plateforme de
dématérialisation industrialisée de tout type
de document. Editeur de logiciel : EDMS,
imaging gestion de la chaîne complète de
dématérialisation, On’Action gestion des res-
sources.

Le groupe apporte son expertise aux DSI
dans les domaines suivants : production
informatique (optimisation des infrastructu-
res, industrialisation des processus, etc.) ;
développement, intégration de systèmes cri-
tiques ; assistance à maîtrise d’ouvrage ;
gestion des identités ; assistance à la passa-
tion de marchés publics.

L’activité de cette société consiste à admi-
nistrer, optimiser et faire évoluer les plates-
formes internet, intranet, extranet et systè-
mes d’informations de ses clients. Elle comp-
te plus de 600 clients et 90% de son chiffre
d’affaires sont générés par des grands comp-
tes.

TVH Consulting est une société indépen-
dante spécialisée dans le conseil, la mise en
œuvre et l’intégration de solutions logicielles
ERP internationales majeures. Ses équipes
aguerries ont acquis une solide expertise
métier, fonctionnelle et technologique. TVH
Consulting développe des approches verti-
cales.

Neos-SDI est une SSII spécialiste des solu-
tions utilisant les produits et technologies
Microsoft. Certifiée Gold Partner, elle appor-
te toutes les prestations de conseil et d’ingé-
nierie autour des trois plates-formes infras-
tructure, collaborative et applicative ; mais
également sur l’optimisation des investisse-
ments liés à ces solutions.

20 ans d’expérience dans la maîtrise des
transactions électroniques. Ses compéten-
ces couvrent l’assistance à la maîtrise
d’ouvrage en monétique et la formation. La
société propose aussi ses services dans
l’ingénierie des systèmes transactionnels et
de test, ainsi que des logiciels de test et des
applications à valeur ajoutée.

Expert en solutions de gestion du cycle de vie
produits (PLM), intégrateur d’applications
CFAO et éditeur de la suite logicielle Atelier
Numérique. Lié au monde de la production,
elle accompagne depuis 1983 les entrepri-
ses industrielles dans leurs phases de déve-
loppement produit/process.

En 2007, IDB Consulting a réalisé une crois-
sance organique de plus de 30% tout en
améliorant sa rentabilité. IDB réalise des
missions de conseil et d’expertise : architec-
ture et modélisation des données, adminis-
tration des bases de données, business
intelligence, gestion des référentiel des don-
nées.

Régions Île de France et
Alsace; développement du-
rable; progiciel gestion dé-
chetterie.

Poursuivre une stratégie de
croissance organique maî-
trisée dans le respect de
notre indépendance en
veillant à l’épanouissement
professionnel de nos con-
sultants.

Optimisation des capacités
de production dans le traite-
ment de l’information no-
tamment et dans la gestion
du courrier entrant.

Conforter nos positions ac-
quises et développer les
activités récemment lan-
cées.

La stratégie pluriannuelle
nommée Ambition 2010
consiste à devenir le leader
français de l’infogérance e-
business.

TVH Consulting envisage
des opérations de croissan-
ce externe pour constituer à
brève échéance un pôle
européen d’expertise ERP.

Nous souhaitons dévelop-
per notre position nationale
et atteindre les 12 M€ à la
fin de notre exercice 2008.

Avancer avec nos clients
sur les projets de télépho-
nie mobile. Poursuivre nos
efforts de développement à
l’export avec le soutien de
partenaires locaux.

Expansion de l’activité édi-
tion de logiciels à l’interna-
tional. Implication accrue
dans des pôles de compéti-
tivité.

En 2008, IDB Consulting
vise 12 % de croissance du
CA et 30 % de croissance
du résultat.

MARC SAILLY - PDG

ROBERT COHEN - PDG

JEAN DA ROCHA
GERANT

FRANCOIS-BERNARD
DENIZOT - PDG

STEPHANE AISENBERG
PDG

GUY TUBIANA - PDG

GERARD TCHAKGARIAN
PDG

GILLES BATTIER - PDG

JACQUES HANEN - PDG

STEPHANE BENNOUR
PDG
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Les chiffres de l'exercice (M 8002 sevitcepsreP) Activités

Classement sur le CA réalisé en France - Sauf exception, exercice au 31/12/2007 - 1€=1,4721 $
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R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Sces :
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Consolidé   2007    2006        France    2007
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R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Sces :
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Eff Fr. :

Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
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R. net :
Effectif :

CA Sces :
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Consolidé   2007    2006        France    2007
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Consolidé   2007    2006        France    2007
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CA :
R. Opé. :
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Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
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Consolidé   2007    2006        France    2007

CA :
R. Opé. :

R. net :
Effectif :

CA Sces :
CA Fr. :
Eff Fr. :

Consolidé   2007    2006        France    2007

 92 - INFOCLIP 92 - INFOCLIP 92 - INFOCLIP 92 - INFOCLIP 92 - INFOCLIP

 93 - CARDIWEB 93 - CARDIWEB 93 - CARDIWEB 93 - CARDIWEB 93 - CARDIWEB

 94 - E-THEMIS 94 - E-THEMIS 94 - E-THEMIS 94 - E-THEMIS 94 - E-THEMIS

 95 - ACA 95 - ACA 95 - ACA 95 - ACA 95 - ACA

 96 - BIOS CONSULTING 96 - BIOS CONSULTING 96 - BIOS CONSULTING 96 - BIOS CONSULTING 96 - BIOS CONSULTING

 97 - IDEO TECHNOLOGIES 97 - IDEO TECHNOLOGIES 97 - IDEO TECHNOLOGIES 97 - IDEO TECHNOLOGIES 97 - IDEO TECHNOLOGIES

 98 - IF RESEARCH / WALLIX 98 - IF RESEARCH / WALLIX 98 - IF RESEARCH / WALLIX 98 - IF RESEARCH / WALLIX 98 - IF RESEARCH / WALLIX

 99 - ADES INGENIERIE INF. 99 - ADES INGENIERIE INF. 99 - ADES INGENIERIE INF. 99 - ADES INGENIERIE INF. 99 - ADES INGENIERIE INF.

 100 - FWA 100 - FWA 100 - FWA 100 - FWA 100 - FWA

7
0,7
0,5
52

5,5
0,45
0,2
43

6,5
6,5
46

5,1
0,74
0,5
39

4,15
0,57
0,4
33

5,1
5,1
39

5,8
NC
NC
52

4,6
NC
NC
35

4,6
5,8
52

13,5
NC
NC
90

13
0,6
NC
90

3,5
13,5
90

3
NC
NC
18

2
NC
NC
19

3
NC
NC

2,6
0,2
NC
25

1,8
NC
NC
30

2,6
2,6
NC

1,5
NC
NC
20

NC
NC
NC
NC

1,5
1,4
20

1,22
0,08
0,04
8

1,22
0,08
0,06
8

1,22
1,22
8

0,74
NC
NC
22

0,46
NC
NC
14

0,74
0,74
22

Le groupe propose un ensemble de services
pour les entreprises autour des expertises :
intégration systèmes et réseaux ; infogéran-
ce ; Linux ; partenaire Gold Microsoft ; Check-
point ; Cisco ; TOIP Asterisk. Mise en place
de progiciels de gestion (Sage et SAP) ;
développement d’application sur mesure
(.Net, site web, ecommerce) ; Open source.

Cardiweb est une SSII spécialisée e-busi-
ness qui fournit  l’ensemble des prestations
de conception, réalisation et infogérance de
solutions e-business : audits, architecture
(SOA), assistance à maîtrise d’ouvrage et
maîtrise d’œuvre ; réalisation d’applications
e-business (J2EE) ; infogérance mutualisée
ou dédiée de solutions e-business, TMA.
e-Themis est une société de service spécia-
lisée dans l’intégration de solutions de ges-
tion. Mise en oeuvre d’un système d’infor-
mation global basé sur l’ERP Sage/ Adonix.
e-Themis a conçu des solutions métiers
(négoce, fournisseurs de la grande distribu-
tion, laboratoires et distributeurs de produits
pharmaceutiques et parapharmaceutiques.

ACA, dans une évolution constante des
métiers de l’informatique, cultive sa double
compétence : Intégrateur et Distributeur à
Valeur Ajoutée (DVA) depuis 1996 des solu-
tions SAP et depuis 2004 avec l’ouverture du
centre de support SAP ; éditeur ACA, avec la
Isie pour la traduction comptable et Assurex
vie et Assurex Rentes, pour l’assurance.

Optimisation de la performance des direc-
tions financières. Disposant avec une dou-
ble compétence financière et informatique
Bios Consulting propose 4 types de presta-
tions : conseil en organisation et en SI ; mise
en œuvre de système de pilotage et d’ERP;
assistance opérationnelle des DAF ; audit et
contrôle interne.

Ideo Technologies est une société d’exper-
tise et de conseil dans les technologies Java
Web. Un savoir-faire reconnu dans les inter-
faces client léger riche avec notamment la
bibliothèque open source SweetDEV RIA et
l’industrialisation des développement au tra-
vers des plateformes d’intégration continue.

Editeur de logiciels packagés et fournisseur
de solutions industrialisées Open Source en
mode services hébergés ou services mana-
gés pour la sécurité, la supervision et l’infras-
tructure. Elle gère actuellement plus de 350
serveurs clients exploités depuis son SOC à
distance ou en mode hébergé. Membre de
l’April et leader du projet SSHProxy.org.

Ades Ingénierie Informatique est une SSII
créée en 1991. Ses activités : maintenance
de parcs informatiques; réseaux (serveur
data, messagerie, frontaux, TSE); sécurité
(anti-virus, firewall, Wifi, anti-spam, anti-
spyware, ...); développement de logiciels;
déploiements de solutions informatiques;
formation.

Créée en 2005, FWA est une société de
service spécialisée en informatique de ges-
tion, autour des technologies .Net, applica-
tions Web, client riche, base de données
relationnelles, et ERP (JDE, SAP, Adonix).
En 2006 FWA a obtenu le statut de JEI
(Jeune Entreprise Innovante).

Renforcement de l’activité
Infogérance et mise en pla-
ce de solutions Asterisk ;
Certification Vmware : con-
solidation / virtualisation.

Nous lançons en 2008 une
offre décisionnelle en
créant une filiale Eulidia
spécialisée en BI et Busi-
ness Solutions.

Axes de développement :
s’étendre sur le plan géo-
graphique pour plus de
proximité avec nos clients,
peser plus dans notre sec-
teur.

Renforcement de nos équi-
pes commerciales, pour-
suite de notre développe-
ment dans le secteur finan-
cier banques et assuran-
ces.

Accélérer notre croissance
sur la BI et le pilotage ;
renforcer notre offre ERP
Microsoft Dynamics Nav ;
développer notre offre Ex-
pertise Comptable.

Accélération de l’expertise
et internalisation.

Croissance des services
managés récurrents ; déve-
loppement des produits  et
de WAB en particulier ; dé-
marrage de l’activité de
vente indirecte.

Poursuite de notre experti-
se sur la technologie Sha-
repoint. Etude de projet de
croissance externe.

Projets d’applications de
gestion, notamment dans le
domaine des évaluations,
enquêtes, analyses quanti-
tatives et qualitatives.

ERIC MELKI - DG

BERNARD NAUDIN - PDG

HUBERT BOURNIER - PDG

ERIC COURTHÉOUX - PDG

PHILIPPE LE CORRE
GERANT

FRÉDÉRIC SAVY - GERANT

DIMITRI ASHIKHMIN
GERANT

JEAN-FRANCOIS LUFEAUX
PDT. DIR.

JEAN-NOEL DE GALZAIN
PDG

 91 - AEXIS 91 - AEXIS 91 - AEXIS 91 - AEXIS 91 - AEXIS

22
NC
NC
209

21,9
0,51
0,42
203

7
7
42

Groupe européen, spécialiste de BI et de
CRM depuis plus de 20 ans. Aexis distribue
et intègre des solutions répondant aux pro-
blématiques de BPM : plan, budget, repor-
ting, forecasts, CRM Analytics, ... pour amé-
liorer le pilotage et la prise de décision au
sein de l’entreprise. 450 clients en Europe
dont 200 en France font confiance à Aexis.

Nous souhaitons mettre à
profit notre expérience pour
proposer des offres plus
spécifiques de type : Balan-
ced scorecard, analyse de
la performance des don-
nées Bâle 2…

MAXIME BRICHET- DO
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Envoyer par la poste à : Solutions Logiciels, service Diffusion, 22 rue rené Boulanger, 75472 PARIS - ou par fax : 01 55 56 70 20
1 an, 6 numéros : 25€ au lieu de 30€, prix au numéro (Tarif France métropolitaine) 

Autres destinations : CEE et Suisse : 30€ - Algérie, Maroc, Tunisie : 33€ , Canada : 39,50€ - Dom : 38€ Tom : 50€
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Je joins mon réglement par chèque à l’ordre de SOLUTIONS LOGICIELS      Je souhaite régler à réception de facture

Abonnez-vous au seul magazine 
offrant aux responsables informatiques

une information et des témoignages 
focalisés sur le logiciel en entreprise.

Dans chaque numéro,
les tendances, les dossiers, les interviews,

les témoignages, les avis d’expert dans tous
les domaines du logiciel professionnel :

•   Les SSII, des métiers et du recrutement ;
•   L’administration, les réseaux ;

•   La sécurité, la sauvegarde ;
•   La gestion des projets, les méthodes,

le développement ;
•   Les progiciels, ERP, BI et SGBD… 
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Le magazine de la Direction Informatique

www.solutions-logiciels.com

L’actualité 
au quotidien :
• Sécurité • Projets 
et développement 
• Administration 
• Progiciels

Les Cas Clients

Prochainement : Vidéos (Actualité et Cas Clients)

Choisir, déployer, exploiter les softwares
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N O T R E M É T I E R

N O T R E O F F R E

personnel ������

                  Les spécificités qui font 
             toute la différence :

            Respect des normes, 
       intégration des réglementations 
     par domaine fiscal, social…

      Offre nativement adaptée au 
  marché français

   Intégration avec les 
documentations LEFEBVRE

Solutions
Lefebvre Software

Iris Personnel et Iris Finance, disponibles en mode ASP, 
fonctionnent sous plates-formes iSeries et Windows Server.

Pour avo i r une v i s i on comp lè te 
des données économiques 
de l ’ en t repr i se . Pour mieux 
ana l yser , an t i c i per , déc ider .

Architecture modulaire, 
large choix de fonctionnalités :
� Gest ion comptab le e t 

admin is t ra t i ve

� Gest ion des t i e rs : fac tura t i on , 
recouvrement , engagements , 
dématér ia l i sa t i on . . .

� Maî t r i se des coûts : 
rapprochements banca i res , 
work f l ow , achats - s tocks . . .

� P i l o tage de la per formance 
f i nanc ière : ges t i on budgéta i re , 
repor t ing

� Commun ica t i on f i nanc ière : 
p ré -conso l i da t i on et 
conso l i da t i on s ta tu ta i re , 
ges t i on des immos

Pour déve lopper , va lor i ser vo t re 
cap i ta l huma in , f i dé l i ser vos 
me i l l eurs ta len ts . Pour fac i l i t e r 
l ’ accès et la gest ion des 
i n format ions .

Architecture modulaire, 
large choix de fonctionnalités :
� Tra i tement de la pa ie : 

absences , ré t roact i v i t é , 
segmenta t i on , pa ie

� Admin is t ra t i on du personne l : 
déc lara t i ons annue l l es , 
i ndemn i tés de re t ra i te , CDD, 
v i s i tes méd ica les , a le r tes , 
par t i c i pa t i on . . .

� Stra tég ie RH : format ion , 
p rocessus RH, GPEC . . . .

� Gest ion des Temps et 
des Act i v i tés

� P i l o tage et repor t ing soc ia l : 
report ing , b i lan socia l , gest ion 
budgétaire de la masse salariale

Des gammes de produits complètes et cohérentes, 
et des services complémentaires à forte valeur ajoutée

Lefebvre Software
18, boulevard de l’hôpital Stell 92500 Rueil-Malmaison - Tél : 01 41 05 76 00

www.lefebvre-software.com

Des solutions de 
gestion à forte 
efficience stratégique
A ider les entrepr i ses PME-PMI 
e t grands comptes à gagner en 
per formance , en proact i v i t é , en 
compét i t i v i t é , c ’ es t l a ra i son 
d ’ê t re de Le febvre So f tware .

Notre métier est pluri-expert :
� Penser, concevoir, maintenir et faire évoluer un 

ensemble de solutions dans les domaines de la gestion 
f inancière et comptable et des ressources humaines

� Installer et paramétrer ces solutions

� Conseil ler nos cl ients dans leurs choix stratégiques

� Les assister dans l’exploitation au quotidien 
de leurs systèmes d’information

� Anticiper les nouvel les tendances du marché, les 
évolutions législatives et technologiques

Le febvre So f tware propose 
au jourd ’hu i avec Open I r i s immos 
une nouve l l e so lu t i on de gest ion 
des immos fu l l web déve loppée 
en Java J2EE . 

� Nombreuses éd i t i ons et 

consu l ta t i ons pour jus t i f i ca t i on 

des écar ts

� Gest ion des immos en mu l t i - 
ré férent i e l (na t i ona l , I FRS . . . )

� Traçab i l i t é accrue par une 
tab le de données récap i tu lat i ve 
des mod i f i ca t i ons réper tor iées

� Interface des écr i tures avec 
I r i s F inance en 
s imu la t i on 
e t en rée l

SL4_pubLEFEBVRE  20/09/08  19:35  Page 1
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